第十届中国玉米产业大会专题论坛文字实录
2017年9月20日 大连
（以下内容根据会议现场速记整理，未经发言者本人审阅，仅供参考）
专题论坛1：农业价格风险管理与“三农”服务

    主持人：大连商品交易所产业拓展部总监  蒋巍

    ·农业风险管理现状及创新需求

    ·“保险+期货”试点项目案例剖析

    ·农产品场外期业务创新及发展趋势

    论坛嘉宾：

    1.吉林云天化农业发展有限公司总经理  张生

    2.交通银行金融机构部副总经理  徐俊婷

    3.永安期货股份有限公司副总经理  石春生

    4.广东海大集团采购中心副总监  王洪悦

    5.嘉吉淀粉及淀粉糖中国事业部市场分析部经理  付星宇

    蒋巍：尊敬的各位来宾，下面有请我们的几位嘉宾代表，他们是吉林云天化农业发展有限公司总经理张生先生，广东海大集团采购中心副总监王洪悦先生，嘉吉淀粉及淀粉糖中国事业部市场分析部经理付星宇先生，永安期货股份有限公司副总经理石春生先生，交通银行金融机构部副总经理徐俊婷女士，掌声有请。

    每年一度玉米的大会有一些新的事物在发生，今年跟去年相比玉米产业也发生了变化，格局发生的变化，饲料行业、深加工行业都在发生重大的转变，甚至我们还很高兴的发现，我们的种植方面也发生了重大的改变，今天邀请的嘉宾是整个玉米产业有种植的龙头企业，也有养殖的龙头企业广东海大集团，还有玉米深加工的嘉吉淀粉公司，还有交通银行和永安期货金融服务业的代表，我们共同来向各位分享一下整个行业发生了什么，在期货市场当中有哪些经验可以分享，先交给张总。之所以邀请您做代表，知道云天化发生一个很大的转变，尤其云天化发布了一个农业一体化战略，通过跟很多合作社合作，通过种子、化肥、农药销售整个一条龙服务，从而带动农民有一个种粮收益，对企业发展而言也有一个很好的前景。也许龙头企业带动农户和合作社的方式是下一步解决三个问题一个有益的探索。

    张总除了在本身行业有非常丰富的经验，在一条龙战略中对金融工具给予很多关注，无论是在保险+期货试点当中，您都积极参与，有的是公司参与，有的是带动合作农户参与，您积极参与这些试点或者这些新的业务模式的想法和思路是什么呢？整个参与下来感觉效果怎么样？请客和在座的各位嘉宾分享一下。

    张生：主要是考虑原来我们在期货市场中也做错过，有犯了一些错误，做了一些投机。现在怎样的规避风险，特别是种植粮食怎么样去做，得有指导作用，我们积极研究探索，我看到了大商所，特别感谢大商所，因为能拿出真金白银，大出1亿来斥资引领行业发展农业现代化，我感觉非常了不起，我们作为一个农业企业，肯定更愿意来做这件事情，愿意学一些知识，我们通过期货市场来规避我们企业的风险，同时带领农户，把价格提前锁定。今年带领了22家合作社做了22000吨的玉米，平均现在价格有一个差价，还有大豆有80—90的差价。首先保证了农户的利益，也规避的企业的风险，在这里也说一声，谢谢大商所。

    蒋巍：谢谢张总。我们也注意到，真正好多农民或者农户直接对期货市场，仍然是一个很大的问题，对他们来说。类似于像云天化这样龙头企业跟农户合作，把风险集中管理，让他们专注于种好地，种好粮，是未来选择一个更有效的方式。

    第二个问题交给海大集团，是饲料行业的一个龙头企业，运用期货进行风险是很早就进行了尝试，在市场上有比较大的影响力，我也请王总做一个介绍。的确有一些企业做的比较好，有的效果不那么好，请您分享一下，海大能取得比较好的效果有哪些经验和原则是可以和在座的各位进行分享，或者给在座的企业给一些借鉴。

    王洪悦：我们企业在过去十年当中，通过期货和现货的采购结合到一起，经营的一些新东西。从饲料行业来讲，我们自己感觉应该是我们这个企业算是比较早，将我们的采购和期货结合到一起的这样其中的一个企业。我们自己感觉，因为过去十年我们经历了很多市场的起起伏伏，包括各种市场的波动。我们自己总结下来，这个也是我们自己企业结合自己的特点，总结了一些心得和经验，主要有四个方面，在其他的场合也都谈到过，主要我觉得有以下四点。

    第一个是企业应用期货和现货采购结合到一起，主要是一个理念的问题，理念首先来自于企业的决策者，就是董事会，首先是他们对于运用期货工具的目的和大的方向，在这块会有一个前提。董事会也好，老板也好，会决定要不要参与期货，参与期货的目的是什么，是套保还是做一个投机赚钱的一个工具，这个要首先定一个大框。同时，包括现在操作中也是按照实际的规则去操作，每年董事会都可以根据企业的经营状况会提前设定一个风险的目标，比如说今年最大的风险承受点是多少金额，比如说是五千万，那好，我们就整个在剩余其他几个部门和层面上，基于这一点设定我们的方案和交割地点，这个是第一点，老板的问题。

    第二点是财务的问题，也是风控的问题。所起到的作用就是两点，第一个是业务人员的操作是否按照董事会和公司老板高层既定的方向在走，是在做套保还是在做投机，是每天实时在监控。第二在方案操作过程当中，会监控风险度的问题。在我们最初设定的一个风险度的范围内，我们是不是越线，这个是财务需要监控的一点。

    第三，从自身企业来讲，我们也是按照这个做的。我们需要一个三为一体的业务操作团队，主要是指三个方面，一个是关于现货采购执行，第二个是市场信息，第三个应用。我们现在是把三者结合在一起放在一个部门应用，跟有一些企业有一个期货部，有一个现货操作部，还有一个信息部，这三者如果很好的结合在一起，能够发挥一个很好的作用，但凡这三点配合不上，容易在操作过程中走弯路，或者跑偏。

    第四点，因为期货在采购中的应用，实际上也传导到下面各个方面，无论采购、生产、销售，这个需要整个公司的运作的单元，都需要对期货有一个了解，因为传统的采购模式是买了现货，就让我原料成本是多少，如果做这种基差交易，或者买现货套期货，或者用期货来代替我们现货采购的话，我们的成本很大程度上是实时波动的，同时算帐也要看现货，还要把期货结合在一起。在制定生产，包括销售的策略的时候，也都要结合上游采购源头上，期货的投产来统一做规划，不能只看某一个方面。有了老板只是按现货来算帐，一旦期货亏损再说，基本上从公司上看，基本上是贯彻的统一，按照总的核算，包括头寸也是这样做的。

    刚才说的这四点，对企业来讲是一个综合的体现，并不是依靠某一两个人来做期货来实现企业良好的匹配和运作，这个是我要说的。

    蒋巍：谢谢王总，第一态度要有，第二目标和纪律要非常正确，第三，整个团队的能力搭配还是比较齐全。嘉吉公司是一家全球知名的一家贸易公司，号称ABCD的C就是嘉吉公司，嘉吉公司在整个期货为核心的衍生品上有丰富的经验，在企业的运营上很受市场的好评，请付星宇先生介绍一下嘉吉公司所坚持的理念是怎么样，方便的话分享一些期货运营的经验，请您介绍一下。

    付星宇：谢谢蒋总，企业利用期货工具进行避险，有很多大同小异的地方，刚才魏总也是把经验分享很多，作为个人来讲，这些年嘉吉能感受到的，运用期货工具的时候，严格执行纪律，接近于死板，接近于可固化的执行操作，机械化的操作。很多人理解不一样，说这样的操作好不好，这样的理念来自于两个，实际上是一个，不需要惊喜，也不要惊吓，就是平稳的把该赚的钱赚到手就可以了。想要惊喜的时候就要想到有惊吓的时候，去年150岁的生日，在世界的舞台上这么长时间屹立不倒，就是不需要惊喜也不需要惊吓。

    后期刚才王洪悦说的就是团队配备，上有一套成熟的体系和非常强的执行力，要优先于人员的配备，实际上所有的人在体系里面找对他的位置，即便上是出错了，也有体系来纠错，关键是如何建立体系，如何去执行这个体系。有一个非常成熟的体系，执行的时候发现一个很好的投资机会，你要不要做？就是原则和人性之间进行博弈，按照纪律来讲，把人性方面给泯灭掉，虽然知道你赢面很大，但是也有一定机率是错的，就看你怎么做，这个就是刚刚进入市场和长时间在市场的一个区别。

    蒋巍：刚刚付总介绍的是企业也好，个人投资者也好转达回避的话题，真的按套路来做，似乎唾手可得的一大部分要损失掉，还能否坚持操守，越是像嘉吉这样长期交易很好的公司，在这方面的定力很强，这点经验值得在座的各位值得参考。对一个企业来说，保持定力，赚你该赚的钱，应该是在期货市场应该坚守的东西。

    我们特别邀请永安期货的石春生先生，这两个是具备一个资深的三农经验，都是积极的参与者和践行者，尤其是最近几年，整个永安期货我们看到，除了传统的期货经济业务，在场外业务上进行很多的拓展，取得非常好的成绩，我想请石总，就您所接触到这些场外的业务，如何更好来做一些分享。

    石春生：感谢蒋总和大商所提供这个机会，永安比较早的介入场外市场这块，场外期这块应该是一个高风险等级的金融衍生品，应该从农民、农户自身来讲去参与，无论从专业性、信息等等各方面，可能不是太现实。但是农民的保险这些年培育，对农民来讲有非常认可，“保险+期货”在一起，农民是非常认可的，永安在大商所的支持下，我们2014年第一批参与“保险+期货”，跟龙头企业云天化，后期到拓展到20多家，包括去年又开始到龙头企业。这里面有一点感触，从一开始思想也比较单一，比如说到期赔付，只有这一项，随着这几年不断的实践，我们也在不断从切实可行的保护利益来讲，比如说在均价结算、到期+收入、锁价+点价、锁价+生物险，来优化产品，降低保费。“保险+期货”能连续两年写入中央一号文件，确确实实在大商所的推动下，在切实可行的引导、探讨方面，保证农民利益服务“三农”方面进行一个很有意义的探索。

    同时，我们也看到，刚才李小悦博士也说到了，大豆80%，玉米90%来买保险。尤其我们国家，美国200多万农场主，我们还是一家一户农户为主，用专业机构和龙头企业这个肯定是大势所趋，我们也欣慰的看到，大商所今年推出基差的试点，我想未来在玉米这块，也会逐渐展开。因为我们现在看到油脂行业，压榨企业相对比较集中，50%—60%的销售都是基差交易了。我们知道像嘉吉2008年、2009年开始推的，现在来看，这些油厂把利润收好之后，就卖基差，像玉米的深加工企业，淀粉企业如何把原料锁定，你给你的上下游更多的选择权。因为过去谁有资源，谁有发言权，未来是给下游提供更多的选择权，有更多的渠道，你才有话语权的时代，我们也会看到，未来无论从场外期权这块，还是基差交易也好，越来越多企业追求确定性，不去确定绝对价格的差价，而是追求相对价格的稳定。这方面我们也愿意继续去推广，继续跟一些龙头企业去合作，来保护我们的利益，谢谢。

    蒋巍：谢谢石总的介绍，现在我们对实体企业的需求，一直是对金融的需求大体说两个部分，一个是价格风险管理，目前来说期货公司在这方面做了很多的尝试。整个实体企业的需求另外一个一直由银行来满足的，尤其在商品这块，主要是一些融资方面进行一些提供，今年我们也是整个行业也是热点，就是前期召开了金融工作会议，金融工作会议之后对整个金融行业提供很明确的需求，也想请徐总介绍一下对于交通银行在金融工作会议之后，对于如何更好的服务整个我们的实体经济，现在有哪些想法和思路，也请您为我们介绍一下。

    徐俊婷：谢谢大商所的邀请，让我们也能够参与到这么专业农业产业的大会中间，对这个产业有了更深刻的了解，谢谢蒋总的提问，为了贯彻中央一号文件的要求，在服务主体和方式上面做了积极的努力和探索。银行对作为金融行业的中流砥柱，在服务实体经济和服务“三农”方面肯定是责无旁贷，银行系统是相对庞大的系统，也是复杂的，有政策性的银行，包括农发行，也是大商所的存款银行，农发行从制度体系和配套上面为农业多元化主体提供信贷支持。像商业银行都发挥自己的优势，还有一类农村中小型的金融机构，像农信社，也发展了半壁江山，积极三农服务方面设立专门的机构。

    在服务方式上面，一方面关于涉农主体，给予他们更多的信贷支持，特别关注一些重点的项目，包括一些绿色产能产业还有一些产业升级方面的，致力于新产业链的升级和新价值链的形成，提供了一些支持和辅助。对于交通银行来讲，我们对于客户也是从对客户角度和产品角度两个方面，大力的支持农业的发展，首先，我们从客户层面设立了公司客户的分层、分类、分级管理，对大型涉农企业，包括像北大荒集团、正大集团这些大型企业客户是由总行直接进行管理的，涉及到一些省级的大型机构又省分行直接管理的，对于这类机构截止到今年8月份，投放涉农信贷400多亿，对于涉农项目来讲，建立了专门的重点项目的储备库，专门对农业基础设施建设，绿色产业、优势的项目给予一些支持，特别提供了一些优先拨款的权限。

    在目前来讲，截止到8月份入库有40多笔，累积规模400多亿，总行直接投放的涉及了30多亿，无论从关注度还是各个层面的参与来讲，从交行一些投入来讲，应该是对农业的认识逐步的加深，也给予很多资源的支持。

    蒋巍：我想问一下徐总，注意到前期交通银行参与一个试点项目，在某种程度上，这些试点是银行从未涉猎过的，在价格风险管理方面，有一些尝试和探索，我想问一下徐总，交通银行在这一方面，跟期货市场加强合作，或者说两个金融行业之间的合作共同来服务行业，现在是有什么样的想法？

    徐俊婷：谢谢蒋总的提问，特别感谢一下大商所，在服务实体经济，让金融机构参与到服务实体经济当中发挥了重要作用，今年大商所今年开始做2017年场外期权的试点项目，也积极吸纳我们金融机构来参与银行也是第一次参与到这样的项目当中来，参与之后发现在大宗商品场外领域，银行还是有所作为的，我们参与的项目主要是企业客户之间向银行来认购场外期权，银行会找一些金融机构的场外对手，交易方、或者期货风险管理子公司做对冲，这样在做交易所场内通过期货合约对冲相应的风险，这个业务的发展有益，得益于场外市场的发展，认知和需求都在逐步的提升，对企业客户来讲，首先是不占用企业授信的，企业客户向银行认购了期权以后，我们直接找对手交易方，把风险给缓释掉了，企业向银行认购还有一个优势，可以提供一揽子服务，银行在汇率利率其他金融服务方面具备一定的优势，企业来向银行做对手交易，可以一揽子解决很多金融的需求。

    对于合作的场外交易主体也是，他们也是有所收益的，从银行来讲，我们更了解企业的生产经营状况，对于一个企业来讲，它一般来说，银行有一个独特的授信体系，我们会对风险做一个判断，我们掌握企业相对比较完善的信息，跟我们做交易对手的金融机构来讲，给予的信息是相对片面的，金融机构跟银行做期权交易对手来说，风险相对也是更可控一点。然后，如果我们跟在目前这种模式下，我们可以把境内的大宗商品场外业务和境内客户业务需求，通过这种方式得到一个有益的尝试，将来会进一步探索，看看是否在升华各个产业领域的服务。这个是基于在境内还没有大宗商品的交易资格，还有交易国际平台是在香港地区，如果境内企业有这类需求，可以通过我们一方面在境内的需求通过一些境内合作机构来完成，境外的需求通过境外的平台机构，外资银行做对接交易对手来做交易，在可控风险的前提下来实现这样一个业务模式的创新。

    另外，刚才几位领导都说到，关于“保险+期货”这个业务品种，这个也是大商所最先来推广的，在这个模式中间，除了企业对自身的大宗商品通过期货市场来做风险对冲，加入保险对价格波动的保险保障，对于银行来讲，过去企业只是通过期货市场来对冲风险的时候，我们觉得风险是起到一定的对冲作用，仍然觉得风险对冲对我们来讲还是有一定的担忧，加入保险之后，随时理解逐步加深，合作金融机构的深入，参与套期保值和保险的信用等级客户会提升，在额度、效率各方面会逐步的给予一定的优惠支持，所以，我觉得这方面的工作后续可以进一步探索也就是说，在金融机构之间，我们可以发挥各自的优势，满足企业客户从融资到风险管理整个的链条产业上面的整个需求，我们可以和企业客户以及金融机构进一步的来探讨我们可以创新合作的模式，我就说这些谢谢！

    蒋巍：谢谢徐总，经过刚才几位嘉宾的分享，我们大概有两个重点词，一个是创新，一个是合作。期货市场引入中国二十余年，最近三年是我们都能感受到发展的步伐在加快，过去更多的是希望企业直接利用期货来进行风险管理，事实上并不是符合社会分工的原则，一部分像嘉吉、海大这样非常优秀的企业，有比较成熟的团队做的很不错同样还有很多的企业做的不理想人才、资金都是限制的方面。在最近三年来，我们感受到在基于期货，不便于操作，现在推广出场外期权，之后市场会发现，可能对于大的企业购买场外期权可以，对于好多农户或者更小的企业，场外期权仍然不足以满足它，把保险公司进行引入，成为期权基础上和保险进行了合作，最后就是“保险+期货”的模式，现在应该说在国内产生了很大的影响，而且它的确是很适合中国国情的这么一种方式。所以说，在整个期货市场服务于实体经济的过程中，创新一直是我们一个主基调。

    另外一方面，我们今天看到合作的前提，无论是张总龙头企业和农户的合作，期货公司海大和嘉吉，公司和企业之间的合作，包括银行和其他的合作，甚至将来合作和期货公司的合作，让专业分工表现的更加突出，由于今天的时间原因，会把论坛提前结束。但是，的确我们深刻感受到，第一，重要的实体产业不断的发展变化，第二，中国金融服务在不断发生变化，我们希望明年的会议再次到这个论坛，我们能够看到让整个期货行业为实体经济有更好更新的模式，从而使实体经济支持经济发展和中国梦发展发挥更大的作用，最后再次感谢五位嘉宾对经验的分享，把时间交给我们的下一环节，谢谢大家！
