
В
о время финансового кри-
зиса 2008-2009 гг. некото-
рые российские компании,

испытывавшие финансовые
трудности в России, собирались
«найти счастье» на богатых рын-
ках стран Персидского залива, в
т.ч. и КСА. Однако эти попытки
заранее были обречены на провал
по ряду причин. Прежде всего,
потому, что вхождение на саудов-
ский рынок - процесс достаточно
длительный, сложный и затрат-
ный. 

РЫНОК КСА - 
РЫНОК ДЛЯ СИЛЬНЫХ

20-30 тыс. долл. может потре-
боваться на самом начальном
этапе для осуществления ком-
мерческой регистрации. Сюда
входят немалые расходы на пере-
вод в России сначала с русского
на английский язык всех устав-
ных документов, а затем в Сау-
довской Аравии для перевода с
английского на арабский язык. К
этому надо добавить оплату ус-
луг фирмы или частного лица,
которое будет непосредственно
заниматься всеми процедурами
по получении соответствующих
документов, плюс официальные
сборы и т.д.

Для участия в тендере необхо-
димо выставить тендерную гаран-
тию, а затем, в случае успеха, ис-
полнительскую гарантию. Как
показывает опыт, компаниям, ис-
пытывающим финансовые труд-
ности, выставление этих банков-
ских гарантий бывает не под си-
лу. За последние два года не-
сколько российских фирм «со-
шли с дистанции», оказавшись

перед необходимостью срочного
выставления банковских гаран-
тий. Авансовый платеж, как пра-
вило, в размере 10-20% от стои-
мости проекта, выдается также
под банковскую гарантию.

Как только иностранная ком-
пания появляется в любой араб-
ской стране, в т.ч. и в Саудов-
ской Аравии, она становится
объектом внимания со стороны
многих местных фирм, предлага-
ющих помощь в коммерческой
регистрации, аренде офиса, жи-
лья и даже в получении проек-
тов. Как правило, большинство
местных компаний действитель-
но заинтересованы в партнерст-
ве, рассчитывая развиться и вы-
расти в ходе дальнейшей совме-
стной работы. Однако есть фир-
мы, которые стремятся лишь за-
работать на неосведомленности
иностранной компании о про-
цессе ее выхода на рынок. Пра-
вильный выбор местного парт-
нера или агента (спонсора) име-
ет принципиально важное зна-
чение, ибо нередки случаи, когда
выход на рынок КСА заканчи-
вался конфликтом и ссорой с
«неудачным» саудовским «по-
мощником». 

Трудность в том, что выбор
надо делать вскоре после появле-
ния в стране, когда представите-
ли иностранной компании име-
ют еще весьма отдаленное пред-
ставление о Саудовской Аравии
и условиях ведения бизнеса в
ней. Поэтому осторожность и
стремление максимально глубо-
ко проанализировать деловые
качества и надежность будущего
партнера крайне необходимы пе-
ред принятием окончательного
выбора.

У некоторых крупных иност-
ранных, в т.ч. и российских, ком-

паний, добившихся успеха в дру-
гих странах, бытует мнение, что
им никто не может помешать по-
лучить проект в любой стране.
Поэтому они считают, что не
нуждаются в помощи саудовских
агентов или партнеров. Это серь-
езное заблуждение. 

Опыт последних лет показы-
вает, что попытки опираться
только «на собственные силы»,
игнорировать особенности веде-
ния бизнеса в КСА обычно окан-
чиваются разочарованием, поте-
рей времени и денег. Практика
вхождения на саудовский рынок,
в т.ч. и российских фирм, показы-
вает, что если у них нет влиятель-
ного местного партнера, который
мог бы помочь понять особеннос-
ти местного рынка, предостеречь
от нарушения местных правил
игры, они довольно быстро могут
«сойти с дистанции». 

Такой случай произошел с од-
ной действительно могуществен-
ной российской компанией, кото-
рой удалось получить крупный
контракт в Саудовской Аравии, и
которого она вскоре лишилась
из-за действий также весьма
сильного местного конкурента.
Работать в КСА без надежного
местного агента или партнера -
это все равно, что заходить в не-
знакомый порт без помощи мест-
ного лоцмана.

С подобными проблемами в
полной мере сталкивается лю-
бая иностранная компания. И
преимущество, скажем, европей-
ских или американских компа-
ний перед российскими, состоит
лишь в том, что в их распоряже-
нии есть немало книг и руко-
водств о ведении бизнеса в Сау-
довской Аравии, с которыми они
могут заблаговременно ознако-
миться.
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Кто может помочь российским
бизнесменам, желающим 

работать в Саудовской Аравии

Иностранные компании (в т.ч.,
естественно, и российские) име-
ют право доступа к услугам раз-
личных региональных и междуна-
родных программ и фондов, дей-
ствующих в Саудовской Аравии. В
их числе: 

- Банк исламского развития
(Islamic Development Bank) - уча-
ствует в проектах и предоставля-
ет кредиты для создания произ-
водственных предприятий, а так-
же для проектов по производству
промышленной продукции. Рабо-
тает с любыми компаниями, за-
регистрированными в КСА, а так-
же с компаниями, работающими
в мусульманских странах и
регионах. К их числу относятся
республики РФ - Татарстан, Баш-
кирия, Чеченская Республика и
другие;

- Арабский фонд социаль-
но-экономического развития
(Arab Fund for Economic and Social

Development - AFESD) - участвует
в финансировании социально-
экономических проектов в араб-
ских странах;

- Арабский валютный фонд
(Arab Monetary Fund - AMF) - спо-
собствует развитию торговли и
финансовых рынков арабских
стран;

- Программа финансирова-
ния арабской торговли (Arab

Trade Financing Program) - предо-
ставляет средне- и долгосроч-
ные кредиты организациям и ча-
стным лицам для развития тор-
говли;

- Межарабская корпорация
по инвестиционным гаранти-
ям (Inter-Arab Investment Guaran-

tee Corporation) - обеспечивает
страховое покрытие для межа-
рабских инвестиций от торговых
и не торговых рисков, а также
предоставляет экспортные кре-
диты; 

- Фонд промышленного
развития Саудовской Аравии
(Saudi Industrial Development

Fund) - выдает кредиты компани-
ям, осуществляющим проекты
строительства промышленных
предприятий и производств;

- Фонд развития трудовых
ресурсов (Human Resources

Development Fund) - осуществ-

ляет поддержку деятельности,
связанной с повышением квали-
фикации, профессиональной
подготовки и рекрутинга саудов-
ских рабочих.

Бизнес-структурам предо-
ставляется возможность исполь-
зовать результаты деятельности
научно-исследовательских цент-
ров - таких как Университет им.
короля Абдаллы по науке и техно-
логиям (King Abdallah University

for Science and Technology-

KAUST) и Города науки и техноло-
гии им. короля Абдель Азиза (King

Abdul Aziz City of Science and

Technology - KACST).

НЕ ПРЕНЕБРЕГАЙТЕ 
ПОМОЩЬЮ НАШИХ 

Определенную помощь в вы-
боре саудовского партнера и пу-
тей выхода на рынок может ока-
зать Посольство РФ в Эр-Рияде,
которое, как и все другие россий-
ские посольства, призвано (в со-
ответствии с указаниями прези-
дента РФ) содействовать укреп-
лению позиций российского биз-
неса за рубежом. В Джидде рабо-
тает Генеральное консульство
России, которое также может ока-
зать помощь на начальном этапе
выхода на рынок КСА россий-
ской компании. Не будет лишним
обращение за информацией и со-
ветом в Торгово-промышленные
палаты Эр-Рияда, Джидды или
ТПП Восточной провинции, по-
лучившей недавно новое назва-
ние «Аль-Шаркия» (Восточная).
Надо иметь в виду, что торгово-
промышленные палаты КСА,
членство в которых обязательно
для любой местной и иностран-
ной компании, играют более за-
метную роль в координации дей-
ствий местных фирм и оказании
им содействия, чем в России.

В Москве можно обратиться
за консультацией и помощью в
Российско-Саудовский деловой
совет, являющийся частью Рос-
сийского-Арабского делового со-
вета (РАДС). Оба совета возглав-
ляет известный российский пред-
приниматель В.Н.Евтушенков. 

Деловые советы с арабскими
странами являются детищем Тор-
гово-промышленных палат Рос-
сии и соответствующих арабских
стран. Большую роль в их созда-
нии сыграл лично Е.М.Примаков,

в 2001-2011 гг. возглавлявший
Торгово-промышленную палату
России. Благодаря его исключи-
тельно высокому авторитету в
странах Арабского Востока про-
цесс налаживания сотрудничест-
ва между деловыми кругами РФ
и арабских стран проходил доста-
точно интенсивно, несмотря на
многочисленные трудности, свя-
занные, главным образом, с не-
простой ситуацией как в России,
так и в арабских странах, да и на
всем Ближнем Востоке и в Север-
ной Африке в целом. 

За прошедшее десятилетие
РАДС оброс многими полезными
связями и накопил немалый опыт
работы. Поэтому первый визит в
КСА можно осуществить именно
при содействии Российско-Сау-
довского делового совета, кото-
рый периодически организует
встречи российских и саудовских
бизнесменов в России и арабских
столицах, публикует информаци-
онно-аналитические материалы и
оказывает консультативные и
другие услуги.

ЗАБУДЬТЕ О ТОМ, ЧЕМУ
УЧИЛИСЬ В ЕВРОПЕ

К бизнесу в России и Саудов-
ской Аравии ни в коем случае
нельзя подходить с общими мер-
ками, по многим позициям эти
бизнесы отличаются принципи-
ально. Скажем, российские стро-
ительные компании, прежде чем
принять решение о выходе на тот
или иной рынок, стремятся уз-
нать, ради какого конкретно про-
екта или проектов они это дела-
ют. Отсюда вопрос: какой смысл
регистрироваться, если неизвест-
но, ради какого именно проекта, и
есть ли в этой стране вообще ка-
кие-либо проекты на ближайшую
перспективу?

Этот подход вполне оправдан
для большинства стран, но не для
Саудовской Аравии. Дело в том,
что все тендеры одного из круп-
нейших в мире заказчиков на
строительство нефтегазовых объ-
ектов - государственной компа-
нии «Сауди Арамко» - являются
закрытыми. Этот Заказчик вооб-
ще не анонсирует свои предстоя-
щие проекты. Информация о них
доступна только тем потенциаль-
ным подрядчикам, которые были
«предквалифицированы» на осу-
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ществление проектов данного ти-
па (строительство наземных или
морских трубопроводов, нефте-
перерабатывающих или нефтехи-
мических заводов, других площа-
дочных объектов и т.д.) и получи-
ли приглашение принять участие
в тендере. Соответствующая по-
дробная документация направля-
ется потенциальному участнику
тендера только после того, как он
подпишет и пришлет заказчику
Соглашение о конфиденциально-
сти, в котором он берет на себя
обязательство делиться получен-
ными сведениями только с потен-
циальными субподрядчиками и
партнерами и только после под-
писания с ними аналогичного Со-
глашения о конфиденциальнос-
ти. Не приглашенные к участию в
данном тендере подрядчики не
получают информации о проекте. 

Однако отсутствие открытой
информации о предстоящих тен-
дерах не означает отсутствия са-
мих проектов. Более того, опыт
показывает, что ежегодно этот
Заказчик проводит конкурсные
торги на десятки крупных проек-
тов общей стоимостью в $15-20 и
более млрд в год. Например, сто-
имость только одного контракта
на строительство нефтеперераба-
тывающего и нефтехимического
предприятия фирмы «Садара»
(СП «Сауди Арамко» и «Доу Ке-
микал») в г. Джубейль, подписан-
ного в марте 2012 г., превышает
$16 млрд. А стоимость аналогич-
ного предприятия, строящегося в
г. Янбо, достигает $8 млрд. 

Любая компания, прошедшая
предквалификацию в «Сауди
Арамко», может быть уверена, что
она будет регулярно получать
приглашения к участию в тенде-
рах этого Заказчика. Что касается
других крупных заказчиков, их
будущие проекты не держатся в
секрете, но и особенно не афиши-
руются в открытой печати. Ины-
ми словами, серьезная иностран-
ная компания, прошедшая ком-
мерческую регистрацию и пред-
квалификацию, будь то в «Сауди
Арамко», SABIC (Saudi Basic
Industries Corporation), Королев-
ской комиссии по Джубейлю и
Янбо, Корпорации по опреснению
морской воды, имеет реальные
шансы принять участие в тенде-
рах и получать контракты, причем
на протяжении многих лет. 

Перечни тендеров, проводи-
мых крупными государственны-
ми заказчиками - министерства-
ми и госкомпаниями (за исклю-
чением «Сауди Арамко») - пуб-
ликуются в газете «Ум аль-Ку-
ра», еженедельно издаваемой в
Мекке с 1924 г. на арабском язы-
ке. Информация о более мелких
тендерах распространяется в га-
зетах, а в электронном виде - не-
сколькими специализированны-
ми агентствами, например, «Аль-
Мирказ», и другими.

Таким образом, недостаток
данных о конкретных проектах
не должен смущать потенциаль-
ных подрядчиков, оказывающих,
например, строительные услуги.
Исходить надо из того, что, по
данным журнала «Миддл Ист
экономик дайджест», издающего-
ся в Лондоне и Дубае, «…на долю
каждого жителя Саудовской Ара-
вии и других стран Залива прихо-
дятся самые большие в мире объ-
емы строительных работ». Это,
конечно, не означает, что следует
вообще отказаться от маркетинго-
вых исследований. Они необходи-
мы, хотя и эта работа будет связа-
на с определенными трудностями.

Еще один важный момент сле-
дует иметь в виду компаниям, на-
меревающимся выйти на саудов-
ский рынок гражданского и про-
мышленного строительства, ко-
торый считается одним из наибо-
лее емких и динамично развиваю-
щихся в мире. Его особенность
состоит в существовании систе-
мы классификации местных
строительных компаний. В зави-
симости от стоимости выполнен-
ных ранее контрактов компаниям
присваивается тот или иной
«класс» - от первого до третьего. 

Компания «первого класса»
может участвовать в тендерах на
проекты стоимостью от 200 млн
риалов (около $50 млн) и выше.
«Второстепенная» компания
вправе выполнять проекты не до-
роже 200 млн риалов. Саудовская
компания, не имеющая «класси-
фикации», выдаваемой минис-
терством по делам муниципали-
тетов и сельской местности, не
имеет права участвовать в тенде-
рах, проводимых государствен-
ными Заказчиками. Если иност-
ранная компания имеет класси-
фикацию в своей стране и пред-
ставлена в КСА филиалом, на нее

требования «класссификации» не
распространяются. Если же она
создала СП с местной фирмой и
стала саудовской, классификация
обязательна.

Получение свидетельства о
классификации - трудоемкий
процесс, требующий заполнения
ряда анкет, сбора и перевода на
арабский язык финансовых отче-
тов компаний за последние 3 го-
да, и также переведенных на араб-
ский текстов выполненных ранее
контрактов и письменных отзы-
вов контрагентов.

С учетом времени, затрачен-
ного на сбор, перевод документов
и выполнение других операций
процедура получения свидетель-
ства о классификации занимает
от 4 до 12 месяцев и больше. Для
сокращения сроков имеет смысл
воспользоваться услугами мест-
ных компаний, как правило, су-
ществующих при аудиторских
юридических фирмах, которые
специализируются на процедуре
классификации. Стоимость этих
услуг начинается от $30-40 тыс. и
достигает иногда $100 тыс.

НЕ ЖДИТЕ «БЛЮДЕЧКА 
С ЗОЛОТОЙ КАЁМОЧКОЙ»

Среди российских фирм рас-
пространено представление о том,
что их «ждут» на рынках Саудов-
ской Аравии, и что стоит им толь-
ко появиться, как на них прольет-
ся «золотой дождь» с небес бога-
того королевства. Эта иллюзия
усиливается, когда в ходе первых
визитов представители местного
бизнеса, министерств и государст-
венных агентств любезно пригла-
шают иностранные компании ра-
ботать в Саудовской Аравии и
обещают оказывать всяческую по-
мощь. Многими российскими
бизнесменами это воспринимает-
ся слишком буквально: они ждут,
что им чуть ли не «на блюдечке с
золотой каемочкой» принесут
проект. У них создается впечатле-
ние, что в королевстве испытыва-
ется «нехватка» иностранных
подрядчиков, и от них требуется
«только прийти»...

На самом деле все обстоит по-
другому. На саудовском рынке
уже несколько десятилетий при-
сутствует большинство крупней-
ших компаний со всего мира -
американских, западноевропей-
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ских, японских, корейских, китай-
ских, турецких, индийских и дру-
гих, а также тысячи местных
фирм, в т.ч. достаточно крупных.
Это обилие компаний влечет за
собой острую конкуренцию. Вме-
сте с тем, приход новых иностран-
ных компаний с новыми техноло-
гиями и опытом выгоден саудов-
ской стороне, ибо еще больше уве-
личивает плотность конкурент-
ной среды, а следовательно, ведет
к снижению стоимости проектов.
Поэтому саудовские представите-
ли искренне приглашают иност-
ранные фирмы работать в КСА и
действительно готовы оказать им,
как правило, на платной основе,
некоторую помощь в регистра-
ции, поисках партнеров, постав-
щиков и т.д. Однако все остальное
- маркетинговые исследования,
адаптация к условиям рынка, и
самое главное - участие в тенде-
рах, а также подготовка просчи-
танного и конкурентоспособного
тендерного предложения - долж-
ны обеспечивать сами компании.

Получить проект в Саудов-
ской Аравии можно только путем
выигрыша тендерных торгов.
Обойти закон невозможно. Изме-
нить результаты торгов не может
даже король - главный сторонник
внедрения рыночных принципов
и борец с коррупцией. Попытки
«выйти в дамки», прибегнув к по-
мощи монарших особ, предпри-
нимались и российскими компа-
ниями, однако они не дали ре-
зультатов. Опыт участия в много-
численных торгах различных го-
сударственных заказчиков пока-
зывает, что без подачи конкурен-
тоспособного тендерного предло-
жения одержать победу практи-
чески невозможно. К сожалению,
в этом автору пришлось убедить-
ся и на собственном опыте.

Вместе с тем, безосновательно
и еще одно мнение, распростра-
ненное среди российских бизнес-
менов, которые считают, что ры-
нок Саудовской Аравии «уже
давно монополизирован» Соеди-
ненными Штатами и другими
странами Запада и что россий-
ским компаниям там «нечего де-
лать». Несостоятельность этого
мнения доказана и на практике.
Одна из крупнейших российских
компаний, которую довелось
представлять автору этих строк,
выиграла несколько тендеров

«Сауди Арамко», а ее работа удо-
стоилась высших оценок со сто-
роны руководства этой крупней-
шей в мире нефтегазовой компа-
нии и приглашения оставаться в
Саудовской Аравии «навсегда»...

Есть примеры и того, как ру-
ководство «Сауди Арамко» вре-
менно дисквалифицировало за те
или иные нарушения такую все-
мирно известную американскую
компанию, как «Бектель», или
крупнейшую итальянскую ком-
панию «Сайпем», которая, тем не
менее, считается одной из луч-
ших иностранных компаний, ра-
ботающих в КСА. Сознавая, что
они являются высокоплатежны-
ми и привлекательными заказчи-
ками, саудовские госкомпании
предъявляют почти одинаково
жесткие требования практически
ко всем подрядчикам и партне-
рам. В то же время они одинаково
доброжелательны к тем, кто дока-
зал свою состоятельность и высо-
кий профессионализм.

Присутствие российских 
компаний в КСА

По состоянию на первое полу-
годие 2012 г., в Саудовской Ара-
вии присутствуют или находятся в
процессе выхода на саудовский
рынок следующие российские
компании:

НК «Лукойл» в качестве парт-
нера «Сауди Арамко» по СП «Лук-
сар». Контракт подписан в 2004 г.
на 40 лет;

OAO “Газпром» в качестве
партнера Совместного инвести-
ционного предприятия с саудов-
ской Группой компаний «Аль-Му-
лейхи» (по сообщению саудов-
ской газеты «Аль-Хайят»). Кроме
того, открывшееся недавно в Ка-
таре Региональное представи-
тельство «Газпрома» распростра-
няет свою деятельность и на Сау-
довскую Аравию;

ОАО «Стройтрансгаз» - в ли-
це филиала;

Компания «КАМАЗ» в лице
местного дилера, открывшего де-
монстрационный зал в Даммаме
в 2005 г.;

Российские железные до-
роги (РЖД) выиграли тендер на
строительство участка железной
дороги, однако впоследствии ре-
зультаты тендера были отменены;

Компания «Волжский ди-
зель» создала совместное пред-
приятие с местной фирмой Ali Al-

Ghamdi Est;
Компания Kaspersky уста-

новила партнерские отношения
с саудовской компанией Al-

Juraisy;
Компания «Закнефтегаз-

строй-Прометей», в лице фили-
ала, строительство трубопровод-
ных систем. Филиал зарегистри-
рован в качестве подрядчика «Са-
уди Арамко»;

Компания «Промстрой-
групп» в лице филиала;

Компания «Энергострой» из
Санкт-Петербурга. Создано СП с
одной из саудовских фирм;

Компания «Управление на-
чальных работ» (УНР-494), за-
нимающаяся гражданским строи-
тельством;

Российско-австрийская
строительная компания AST

Baugesellshaft в лице дочернего
предприятия AST Construction

Saudi Arabia Co. Ltd. Занимается
гражданским строительством.
Зарегистрирована в качестве
подрядчика «Сауди Арамко»;

ЗАО «Глобалстрой-инжини-
ринг» - в лице филиала. В связи с
неудачным участием в тендерах
на протяжении четырех лет фили-
ал был закрыт в апреле 2009 г.

БЕЗ АНГЛИЙСКОГО - 
НИ ШАГУ

Официальный язык Саудов-
ской Аравии, как уже упомина-
лось, - арабский. Правительствен-
ные органы, министерства, ведом-
ства, агентства и прочие госучреж-
дения в своем документообороте
используют только арабский
язык. Так же, как и государствен-
ные компании. За исключением
«Сауди Арамко», рабочим языком
которой со времени ее создания в
1930-е гг. является английский. 

Причина этого явления понят-
на: родилась компания как амери-
канская, все ее сотрудники, в числе
которых наряду с саудовцами
представители десятков стран ми-
ра, на протяжении 75 лет говорили
и говорят на работе на английском.
Вся документация - проектная,
тендерная и любая иная также со-
ставляется на английском языке.
Кроме того, у «Арамко» тысячи
иностранных партнеров, подряд-
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чиков, поставщиков, контакты с
которыми поддерживаются тоже
на английском. Саудовские под-
данные, не владеющие английским
языком, на работу в компанию или
не принимаются или в обязатель-
ном порядке проходят языковые
курсы. Более того, руководство
«Сауди Арамко» может отказаться
от встречи с представителями ино-
странных компаний, если эти
представители не говорят по-анг-
лийски. «Если компания претен-
дует на то, чтобы работать на меж-
дународном уровне, - говорят они,
- ее руководители и представители
обязаны знать английский язык…
Что касается работы через пере-
водчиков, мы уже имеем печаль-
ный опыт такой работы с компани-
ями, которые при возникновении
проблем всю вину сваливали на
переводчиков, и больше не хотим
его повторения...» 

Широко используют англий-
ский язык и несколько других
крупных госкомпаний, работаю-
щих в нефтегазовой, нефтехими-
ческой отраслях, - SABIC, Royal
Commission, SEC и SWCC. 

В отличие от таких стран, как
Сирия, где с руководителями
компаний надо говорить на их
родном языке - арабском, т.к. анг-
лийским они могут и не владеть, в
Саудовской Аравии английским
языком владеют практически все
местные бизнесмены. Для делово-
го общения с ними знания араб-
ского языка не требуется. Если же
вы его продемонстрируете, это
сразу сократит дистанцию между
вами и саудовским собеседником.
Однако если российский бизнес-
мен не говорит и по-английски, то
устанавливать контакты и тем бо-
лее сотрудничать с местным биз-
несом ему будет очень нелегко. 

В качестве иллюстрации при-
веду интересный момент. Привык-
нув долгое время общаться с аме-
риканцами, англичанами и други-
ми иностранцами из Европы и
Америки на английском языке, не-
которые саудовцы просто не могли
поверить, когда им говорили, что,
российский представитель… не го-
ворит по-английски и даже не по-
нимает английского языка. У них
это не укладывалось в голове. Они
не могли понять, в чем дело? Уж
не шутят ли с ними? 

Еще одна из особенностей, а
скорее, трудностей общения с са-

удовскими бизнесменами на рас-
стоянии состоит в том, что подав-
ляющее большинство из них до-
статочно хорошо и свободно го-
ворят по-английски, но значи-
тельно хуже читают и еще слабее
пишут на английском языке. По
этой причине иногда от них быва-
ет сложно добиться получения
личного письма по электронной
почте или SMS. Они просто стес-
няются писать по-английски, бо-
ясь допустить много ошибок в
правописании, особенно если у
них нет секретаря, хорошо владе-
ющего английским языком.

В свете сказанного выше хочу
предостеречь от распространен-
ной ошибки, которую совершают
российские компании при подбо-
ре кандидатов на место руководи-
теля своего филиала или СП в Са-
удовской Аравии. В качестве обя-
зательного условия для кандидата
чаще всего ставится хорошее зна-
ние арабского языка. Это вполне
оправданно, когда речь идет о та-
ких странах, как Египет, Ливия,
Сирия, Иордания, Ирак и других.
Однако, как это ни покажется па-
радоксальным, в отношении Сау-
довской Аравии - родины арабско-
го языка - это ошибочный подход,
ибо первый иностранный язык,
которым должен хорошо владеть
кандидат на работу в КСА, - не
арабский, а английский. 

Арабский и английский - это
обычное сочетание иностранных
языков, которые изучают студенты
МГИМО, Института стран Азии и
Африки МГУ, Московского госу-
дарственного лингвистического
университета (МГЛУ) (бывш.
Московский государственный пе-
дагогический институт иностран-
ных языков (МГПИИЯ) им. М.То-
реза) и Военного института иност-
ранных языков, а также других
российских вузов. Однако это не
значит, что их выпускники одина-
ково хорошо владеют обоими эти-
ми языками. Дело в том, что во вре-
мя учебы арабский язык считается
первым, а английский - вторым
языком, которому часто уделяется
меньше времени и внимания при
подготовке специалистов-востоко-
ведов. По этой причине в большин-
стве случаев хороший арабист с
опытом работы в том же Египте
или Сирии может прекрасно гово-
рить на арабском, но слабо владеть
английским, который ему был про-

сто не нужен во время работы в
других арабских странах. 

В Саудовской Аравии для ве-
дения бизнеса необходим, прежде
всего, именно английский язык,
на котором готовится документа-
ция и ведутся деловые перегово-
ры. Причем, как уже говорилось
выше, использование английско-
го языка - не прихоть, а объек-
тивная необходимость. Зачастую
частными компаниями в Саудов-
ской Аравии руководят не сау-
довцы, а индийцы, пакистанцы,
филиппинцы, европейцы, не вла-
деющие арабским языком. 

Как уже отмечалось, крупней-
шие государственные заказчики -
«Сауди Арамко», SABIC, Королев-
ская комиссия по Джубейлю и Ян-
бо, Корпорация по опреснению
морской воды и другие использу-
ют в качестве рабочего языка
именно английский. Поэтому без
хорошего знания английского
представителю российской компа-
нии в КСА просто нечего делать. 

В ходе встреч представители
«Сауди Арамко» обращают особое
внимание на то, насколько свобод-
но представитель иностранной
компании владеет английским
языком, и по уровню знания этого
языка нередко судят о степени го-
товности этой компании к работе
на саудовском рынке... Кстати, да-
же «рядовые» саудовские поддан-
ные и их жены вынуждены учить
английский язык хотя бы для то-
го, чтобы общаться в продовольст-
венных и других магазинах с про-
давцами, в большинстве своем ин-
дийцами, филиппинцами и вы-
ходцами из других стран.

Что касается арабского языка,
его знание очень полезно, так как
оно вызывает уважение и распо-
ложение к человеку, помогает в
процессе наведения контактов, но
не является «жизненно необходи-
мым». Таким образом, идеальный
вариант, дающий максимальный
эффект, - это хорошее владение и
английским, и арабским языками.

* * * 
Я искренне надеюсь, что мои

советы, всецело основанные на
длительном пребывании и работе
в Саудовской Аравии, помогут
российским предпринимателям
успешно начать и успешно про-
должать свой бизнес в этой инте-
ресной и самобытной стране.
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