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近期，在大商所主办的“DCE·产业行”期货服务实体企业经验分享活动上，多家期
货公司分享了自身服务实体企业的经验，并探讨了高质量服务实体产业之路。

期货市场服务实体经济正当时

近几年，大宗商品价格波动剧烈，对实体经济平稳运行带来挑战，实体企业的风险
管理需求迫切。据不完全统计，今年沪深两市发布套期保值公告的上市公司中，约
20%为首次参与套保业务。

与此同时，期货服务实体经济高质量发展的时机已经成熟。现阶段，国内市场期货
品种体系日益丰富，已经覆盖农产品、黑色、能源、化工等重要的国民经济领域；
国内市场衍生工具也不断增多，场内期货、期权工具数量增长，场外衍生工具发展
迅速，“保险+期货”、含权贸易等模式业务规模不断扩大。海通期货国际与金融
拓展部总经理卢丹在分享时表示，“保险+期货”是期货市场服务中小农户的重要
模式，海通期货开展“保险+期货”项目至今，共覆盖种植土地约68万亩，涉及现
货规模约29万吨，服务农户近9万人，保障名义本金风险逾10亿元，取得了良好的
经济效益和社会效益，并形成了良性发展的业务生态。

就期货公司而言，除基础的期货经纪业务，还可提供投资咨询、风险管理、资产管
理、国际业务等服务，服务实体企业手段不断增加。“产业服务具有极强的扩展性
，期货公司的经纪业务、财富管理业务、现货业务和境外业务在产业领域都有发展
空间，且不同客户群体之间也存在交流互动。”永安期货总经理助理张军学表示，
虽然服务产业周期长、难度大，但期货公司专注于服务产业，可以获得持久的优势
，“例如，在服务产业过程中不仅可以培养出专业团队，也能够获得有质量的核心
客户群体，同时促进了公司业务多元化”。

扎根产业、服务产业要从企业视角出发

不同产业有不同的特点，在产业客户开发和服务中，期货公司需从企业视角起步，
深耕产业，这样才能更好地期现结合。

南华期货董事总经理唐启军认为，现阶段期货公司开发和服务产业客户的关键是构
建产业链服务体系，在向“金融+产业”模式转型中，可将期货工具全方位地嵌入
产业链，即运用期货工具进行全产业链的市场风险规避。期货公司首先要对上市期
货品种产业链的经济组织进行有效梳理，掌握品种及产业的基本知识，熟悉产业的
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产供销现状，了解企业的原材料采购、生产经营、产品销售、库存等情况，以及企
业潜在的经营风险点，这样才能挖掘出产业链客户的潜在需求。

“期货公司需储备系统的产业知识和接地气的产业信息，建立现货产业朋友圈，利
用行业背景优势服务客户。”中财期货杭州营业部总经理刘曙光认为，在业务开发
过程中，要事先了解企业背景、存在的痛点，以此建立沟通。在业务开展时，通过
全而专的产业研究持续完善业务逻辑，通过可视化效果图进行套保效果展示。

刘曙光介绍，一方面，期货从业者可以“走出去”，在调研等市场活动中结识产业
人士，通过数据对产业进行分析，逐渐形成与产业主体的良性互动；另一方面，期
货经营机构可以开展讲座、小型沙龙等活动把产业人士“请进来”，通过交流讨论
，实现期货与产业之间的资源对接与信息互动。

“整个过程中，期货公司内部也要注意协同发展、团队合作。”国信金阳负责人刘
琦补充说，期货公司部门之间可以先通过电话或问卷沟通，弄清楚企业的需求，确
认是否有服务价值并具备服务能力，入企调研时可采用多部门共同调研的形式，以
业务的专业性提升企业的信任度，实现业务合作。

在服务理念上，卢丹表示，要想被产业客户接纳，就要从企业视角考虑问题，要持
之以恒，练就良好心态。“我们把企业分为两类：一类是有一定的资金实力且愿意
组建团队进行风险管理的企业，我们会为企业提供投研分析等服务，及时为企业解
读政策，同时帮助企业建立内部风险管理制度；一类是资金压力较大、没有搭建团
队意愿的企业，我们会协调风险管理公司提供一站式的产品化风险管理服务，包括
基差定价、含权合同、二次点价、预先销售、预先采购等创新型定价模式，供企业
选择。”

多位期货公司人士一致认为，举办市场活动是走进产业的有效手段之一。据了解，
2021年，永安期货办会300多场，在促进不同客户群体之间的信息交流等方面发挥
了积极作用；中泰期货通过举办线上、线下的产业沙龙、调研、高端论坛、闭门会
议等活动，吸引400余家企业共1.5万余人次参与，加深了企业对期货和衍生工具的
理解和运用。

量体裁衣，为产业提供定制化风险管理方案

从期货公司分享的服务产业客户典型案例可以看出，近年来，期货服务实体经济模
式愈加定制化、精细化，不同类型企业均可以找到适合自身生产经营特点的参与渠
道和手段。

“服务产业客户的关键是抓住产业客户的需求和痛点，针对不同类型、不同需求的
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客户提供定制化解决方案。”中泰期货副总经理刘运之介绍，例如，在鸡蛋产业中
，蛋鸡行业主体规模小数量多分布散，决策经营盲目性强，数据获取难度大、成本
高，尤其是关于量的准确数据较难获得，缺乏专业的数据支撑帮助其科学经营。中
泰期货借助公司信息技术子公司的技术优势，专门设计开发了一款针对鸡蛋现货的
数据采集微信小程序，由合作企业的一线业务人员将养殖主体数据定期输入小程序
，最终由程序后台进行数据汇总和分析，并按照权限分享给产业客户，得到了客户
的认可和肯定。

唐启军表示，南华期货黑龙江分公司的服务模式是将公司整体优势和地域特色相结
合。黑龙江是农业大省，公司便主攻农产品期货，为大豆、玉米、油脂油料、生猪
等领域产业客户提供大量服务，连续五年在海伦县开展“保险+期货”价格险、场
外期权、县域覆盖收入险等金融支农创新项目，服务4万余名农户，项目累计赔付
过亿元。随着当地客户对期货工具了解的不断深入，其需求也从“保险+期货”衍
生到基差点价、含权贸易等业务上。

风险管理公司成立以来，期货行业可以通过风险管理公司为企业提供个性化、精细
化的产品和服务，同时，还将期现思维和产融思维带到产业中，促进产业风险管理
理念的完善和升级。刘琦介绍，2019年10月，河钢集团北京国际贸易有限公司（
简称河钢国际）与淡水河谷签订基差点价合同，双方采取卖方点价现货基差贸易模
式购销5万吨铁矿石（BRBF粉矿），与此同时，河钢国际通过与国信金阳签订场外
互换协议，完成市场价格风险对冲。

刘运之分享的仓单约定购回服务案例中也有风险管理公司的身影。据介绍，2021年
12月，黑龙江当地大型玉米贸易商持有玉米标准仓单，但资金临时周转困难，并认
为后期玉米价格还会上涨，若为盘活资金而出售玉米仓单，可能丧失玉米后期价格
上涨带来的利润。为此，鲁证资本提出了玉米标准仓单约定购回模式，即该贸易商
与鲁证资本签订4万吨玉米标准仓单购销合同，将持有的标准仓单转移至鲁证资本
名下，鲁证资本提供资金支持。2022年2月，该贸易商在到期日按照合同约定赎回
仓单，此时玉米市场价格由2664元/吨上升至2774元/吨。上述操作既解决了企业
短期资金紧张难题，又获得了玉米存货价格上涨带来的利润。

内外兼修，发挥优势做企业发展路上的伙伴

“我们这支平均年龄28岁共11人的团队，每天中午会举行部门分享会，每周会交流
产业客户拜访计划、重点产业客户的跟踪和落地情况，通过完备的服务流程体系，
充分发挥优势做产业企业发展路上的伙伴，团队的客户权益实现快速增长。”卢丹
说，“期货公司的年轻人在产业客户开发和服务过程中，要努力走出舒适圈，深入
产业视角，不断摸索与成长。”
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现阶段，产业企业在利用期货工具时存在一些问题，比如战略定位不清晰、组织架
构与制度流程不合理、分析研究缺失、套保执行不力、专业理论不够等。“产业客
户没有懂期货工具的团队是目前期货行业服务产业最大的痛点。”张军学表示，这
需要期货公司协助企业建立专业的团队和体系，同时，想办法把期货公司的力量转
化为企业的力量，以弥补企业在团队上的不足。

针对产业客户在利用期货工具过程中缺乏正确的操作理念和技巧，唐启军认为，期
货公司要对其进行辅导和专业培训，帮助客户建立健全风险控制体系，为客户提供
交易通道、信息、研究及操作策略等综合化服务。

除帮助产业企业进行团队建设和风控体系建设，期货公司内部在组织架构、制度设
计、人才培养方面也积累了丰富经验。

国海良时期货业务管理部总经理姚华林介绍，国海良时期货内部成立产业服务委员
会，统筹管理公司产业客户开发与服务工作，以推动产业服务战略落地。同时，公
司从精细化管理角度出发，在组织架构、业务机制、服务体系上统一布局，驱动产
业服务转型升级。

刘曙光介绍，在中财期货，从分管领导到部门负责人，再到业务专员，自上而下均
有对应的产业客户开发和服务工作，对重点品种、特殊客户均设有灵活机制，以支
持一线市场人员大步前行；对品类资源集中的区域，坚持研究市场一体化，重点培
养对应的研发团队与市场人员。

构建高效专业的人才梯队也是期货公司高质量服务产业的一项坚实保障。“专业化
的产业服务团队要懂研发、懂现货、能讲课且能定方案和策略。”张军学介绍，永
安期货通过产业经理制度有效促进了公司服务企业水平和能力的提升，推动了公司
专业人才队伍建设。“产业经理能够实现对品种产业链的精细研究，在投资咨询、
期现合作等创新项目方面经验丰富，进而可以带领团队建立系统的产业客户服务体
系。”（期货日报 张田苗）
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