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Строительство

Бартер пришел на пустое место Бартерные схемы 
традиционно считаются приметой 1990-х годов. Однако, как отмечают эксперты, 
«натуральный обмен» на строительном рынке был достаточно популярен и в на-
чале 2000-х годов, а также в кризис 2008 года. Начала расти его доля и сейчас. 
Как говорят эксперты, увеличение объема бартера — признак отсутствия в эко-
номике денег. Его доля традиционно увеличивается с развитием кризисных тен-
денций и в связи с жесткой монетарной политикой Центрального Банка. Олег Привалов

«Бартер — привычная антикризисная 
мера, больше половины нынешних за-
стройщиков выросли именно на подобных 
схемах в конце 1990-х и начале 2000-х, 
когда строители были вынуждены распла-
чиваться квартирами по бартеру за строй-
материалы, подрядные работы, другие 
услуги, не имея доступа к кредитным ре-
сурсам. В итоге подрядчикам начали пред-
лагать большую долю оплаты за работы 
квартирами. Стандартная схема была 
такова: 30% стоимости оплачивается жи-
выми деньгами, остальное — квартиры», 
— рассказал Павел Бережной, директор 
по развитию ГК «С.Э.Р.»

Исчезающая доля С 2008 по 2014 
год доля бартера постоянно уменьшалась 
в связи с улучшением экономической си-
туации. «Сегодня на рынке наблюдает-
ся несущественный уровень бартерных 
сделок. К сожалению, в ближайшее вре-
мя девелоперы будут вынуждены вновь 
обратиться к этому инструменту. Пока 
ситуацию сложно прогнозировать, век-
тор экономики окончательно определит-
ся через несколько месяцев», — считает  
Андрей Хитров, региональный директор 
EKE Group в Санкт-Петербурге.

Тимур Нигматуллин, финансовый анали-
тик ИХ «Финам», считает, что бартерные 
сделки не афишируются. «Сейчас их ко-
личество исчезающе мало, но в 2015 году 
они потенциально могут составить до 10% 
от общего числа», — предполагает он.

Виталий Виноградов, директор депар-
тамента продаж ГК «Лидер Групп», гово-
рит, что во время кризиса 2008 года доля 
бартера увеличивалась до 10–30%. 

Алексей Гусев, коммерческий дирек-
тор компании «Главстрой-СПб», отмеча-
ет, что в условиях сложной финансовой 
ситуации мелкие застройщики будут ис-
пользовать бартерные схемы, но мас-
сового характера эта тенденция не при-
обретет и существенного влияния на 
состояние рынка не окажет. «Крупные 

компании будут чувствовать себя уверен-
но, характер взаимодействия с контр-
агентами не изменится. В этом году доля 
бартерных сделок на рынке недвижи-
мости может достигать 15%. В прошлый 
кризис она была примерно на том же 
уровне», — резюмирует он. 

Денис Максимов, коммерческий дирек-
тор трубного завода «Икапласт», считает, 
что доля бартера вовсе от кризиса не за-
висит: «Время от времени мы работаем по 
бартеру с поставщиками сырья и другими 
производителями труб. Это обычная прак-
тика, которая не зависит от того, кризис 
на рынке или нет. По большому счету, мы 

делаем это только лишь потому, что есть 
заинтересованность в продукции с обе-
их сторон. Если мы обоюдно друг другу 
должны, то какой смысл 

”
гонять“ деньги 

туда-обратно, мы просто взаимозачтем 
это, подпишем соответствующие докумен-
ты — и все».

Две схемы Существуют две основные 
бартерные схемы. В первом случае полу-
ченные по бартеру квартиры рассчиты-
вают реализовать на рынке. Во втором 
— площади в последующем эксплуатиру-
ются в собственных целях. Последний ва-
риант, конечно, наиболее предпочтителен 

для застройщиков. И именно такой подход 
более распространен на Западе. 

Строители с такой точкой зрения со-
гласны. «Последние годы доля бартера в 
расчетах между девелоперами и подряд-
чиками была близка к нулю за счет нор-
мального финансирования строек и воз-
можности привлечь кредитные средства 
банков. Сейчас, когда банки очень тяже-
ло идут на переговоры о предоставлении 
проектного кредитования, скорее всего, 
некоторым застройщикам придется вер-
нуться к подобным схемам», — рассказы-
вает Роман Мирошников, исполнительный 
директор ЗАО «Ойкумена». ➔ 23

Известны примеры, когда подрядчики выходили на рынок с серьезным пулом квартир, приобретенных по бартеру, и продавали их по заниженным ценам. Такие действия 
впоследствии мешали застройщикам выполнить собственные планы продаж

Ю
ри

й 
М

арт
ь

яно
в


