
遇强则强：丛林中的期货业创新

本报记者 张利静

2014年9月中旬，期货业创新发展大会首次召开，继5月9日国务院颁布资本市场新“国九条”后，期货经营机构的创新转型达到沸点。 伴随着机构的探索，期货业创新三大主线基本清晰：期货资产管理业务、场外衍生品业务、境外代理业务，甚至在“互联网+” 的风口上，期货公司也跃跃欲试。 与外界的竞争合作、新业务模式中的内部重建等问题一一摆在面前，行业发展一片困惑。

2014年11月至2015年3月，在中国期货业协会组织下，1000余名行业高管分批次参与共计八期货公司高管培训，证监会、中期协、学者及期货公司从政策导向、国际衍生品业务及创新业务中的风险管理、原油期货、业务创新转型探索等方面进行解读和分享。 鉴于拓宽资本金来源成为中小公司越来越关心的问题，“新三板”的相关培训也列入此次“高管课程” 。

部分参与培训的高管表示，期货市场原来较为封闭的状态正在改变，通过接受培训及期间与同行碰撞，认识到行业高管的业务视野、管理能力、风控理念都需要随形势改变。 不少公司重新梳理了公司管理及战略框架，并制定了框架清晰的创新业务规划。

总览期货公司以三大业务为主线谋求转变的轨迹，在忧患中进取成为期货业转型主基调。

经纪业务 春蚕到死丝方尽

经纪业务无疑是哺育期货公司并帮其孵化新业务的春蚕。

据可查数据，2014年我国期货公司代理交易额为291.99万亿元，代理交易量为25.06亿手，同比分别增长9.17%、21.53%。 营业收入总额为188.10亿元，同比增长1.58%，但其中手续费收入为102.41亿元，同比下降17.98%。 手续费费率为万分之0.172，同比下降26%。

数据还显示，2013年全国期货公司营业收入合计185.18亿元，净利润合计35.55亿元，运营成本合计近150亿元。 而全国期货公司的手续费收入合计124.85亿元，无法覆盖期货公司的整体运营成本。

海通期货副总经理杨坤沂表示，整体来看，2014年期货行业呈现三大特点。 第一，收入结构虽有所改善，但未发生根本变化，经纪业务收入依然是主要收入来源。 第二，创新业务收入虽增长迅速，但基数小，贡献度低。 投资咨询、资产管理、风险管理公司等创新业务的收入加上期货公司自有资金的投资收益收入，在期货公司整体收入中所占比重仍然只有8.97%，不到10%，创新业务短期内难以发展成为期货公司的支柱性业务；

第三，行业集中度进一步提高。

中信期货董事长田西平则认为，期货公司的主业收入无法覆盖成本，没有息差收入，行业利润将无从谈起。 佣金率继续下降为万分之0.172的现实表明，经纪业务恶性竞争的格局没有改变，随着网上开户落地，手续费将没有最低，只有更低。 期货公司亟需提高核心竞争力，提升对投资者（无论散户、机构）自主定价和议价能力。

部分期货高管人士认为，在资本金来源较单一，创新业务盈利有限、成本突出的情况下，期货公司收入主要还有仰仗经纪业务，尽管这部分业务目前面临较大困难，但伴随资管、风险管理等创新业务的开展，期货经纪业务也释放了新的空间。 且由于之前的管理方式较为粗放，精耕细作后还是有利润可挖掘。

江海汇鑫期货副总经理郜杰表示，从客户群体划分来看，期货公司客户可以分为产业客户、机构客户、资深个体交易者、一般性散户等类别，期货公司不妨结合自身公司客户结构的特征，找出最大、最有特色的客户群体，作为主要服务升级目标。 同时对客户进行分类，根据不同类型的客户，进行差异化的服务升级，当然客户的需要是多样的，需要交叉服务。

郜杰举例说，比如对机构投资者的服务，一般分为内部服务和外部服务，内部服务主要是提供基础数据和对团队的服务，外部服务包括包装、路演、对接资金等。 一般外部机构投资者要求做管理型产品的比较多，而从现有客户中挖掘出来的，有感情基础，再加上提供升级服务，本身就是投顾的孵化过程，这样的投顾团队可以长期合作。 而对一般性散户的服务升级，期货公司的总部、事业部、营业部，可通过多样的交流活动，使

一般性散户由直接投资者变成间接投资者，可以是优先、劣后、夹层等多种方式。

期货资管 遇强则强

“相对起步较晚的期货资管，目前券商资管的通道业务已经极大领先，随着股票期权的开展，金融衍生品领域的通道类资管业务———期货资管的竞争专业优势有可能快速消失。 ” 业内人担忧地说，券商以托管和估值服务为基础的主券商业务已经走在了前列，为私募提供整体产业链的服务，招商证券和国信证券在这方面的市场占比非常高。

基金公司的发展是期货公司资产管理业务学习的重要范本。

根据基金业协会的最新数据，截至2014年12月底，我国境内共有基金管理公司95家，相比于2013年，增加了6家。 管理资产合计66811.36亿元，其中管理的公募基金规模45353.61亿元，同比增加51.07%，非公开募集资产规模21457.75亿元，同比增加75.99%。

海证期货总经理杨海梁表示，分析公募基金的数据，不难发现该行业集中度非常高，管理资产规模前10名的基金公司共管理了2.4万亿的客户资产，占比52.9%，前20名的占比更是达到73%，这样的行业特征衍生出基金公司多样化的生存模式。“期货公司也应该意识到，并不是所有的期货公司都能够靠规模创造健康的现金流，虽然资管业务资格已经全面放开，但想要创造惊喜，就必须准确定位，精耕细作。 ”

杨海梁认为，仔细了解一些新晋优秀基金公司的成长之路，可以看到，惊喜不是凭空降临的，需要对市场格局准确分析、对自身特征精确定位，比如2014年通过细分市场创造惊喜的基金公司：低成本扩张、打造股票投资品牌的宝盈基金、专注于转债基金走红的长信基金、创造分级基金神话的申万菱信基金、利用互联网来实现弯道超车的天弘基金等。

南华期货总经理罗旭峰认为,�在混业及国际化等开放竞争趋势下，未来期货资产管理可以在两方面着力。 首先，可依托研究所，积极开展境内外对冲、期货现货对冲等的各类理财产品。 此类产品最大的优势是回撤小、收益较为稳定，且在未来资产管理业务一对多业务放开的情况下，期货公司可以通过自有渠道尽快提升业务规模。 其次，以专业的风险管理能力为支点的外包服务。 目前许多金融机构在涉及到金融衍生品的理

财产品时，风险管控存在较大问题，通过此类外包服务，能较好地整合公司内外部的资源，进一步促进资产管理业务的发展。

而资管之路，中小期货公司与大型期货公司的发展路径可能是截然不同的。

郜杰认为，中小型期货公司在开展资产管理业务时，需要抓住重点，提升四大能力。 一是产品设计能力，主要是针对产业客户，在对产业客户服务的时候，能否针对产业客户的个性需要，设计出能够解决客户问题的产品，这里既有资产管理业务，也有风险管理子公司业务和场外衍生品业务。 二是客户间交流互动的组织能力，期货公司包括各营业部、事业部的业务单元，都要有对辖区客户的分类筛选能力、培养能力、组织路演

能力、客户间的互动能力，尽量让所有的客户都实现对接，实现客户的结构升级。 三是研发支持能力，期货公司为投顾团队的交易而提供的研发服务，一般分为三类：基础研发服务、模型建立中的服务、对交易模式的评估、优化和升级。 四是销售能力，需要各个业务单元积累高净值客户，各个业务单元也都面临着从传统业务开发到产品销售的转型，对其销售能力的培养是长期工作。

场外业务 优势初显

期货公司风险管理子公司大多成立于2013年、2014年，业务范围主要包括两大方面：仓单服务、合作套保等业务的探索和拓展；场外期权等创新业务。 目前，浙商期货在橡胶等期现套业务方面，永安期货在基差交易方面，万达期货在农产品业务方面已体现出优势。

基于风险管理的期货公司场外业务也正在崛起。

广发期货董事长邹功达表示，从全球金融市场发展现状来看，场外市场一直是金融市场的主体，全球场外衍生品市场的规模占全球衍生品市场规模90%以上。 从国内场外市场发展现状来看，国内场外衍生品市场主要分为股权类场外市场、外汇利率类场外市场和大宗商品场外市场。 从金融类企业参与情况看，股权类场外市场的主要参与者为券商，外汇利率类场外市场的主要参与者为银行，而大宗商品场外市场则券商和银

行都有参与。“近年来随着期货行业监管的放松，期货公司业务放开，一些实力较强的期货公司逐渐进入大宗商品场外市场。 ”

兴业期货金哈赟解释说，，就实体经济而言，国内经济增速下行趋势使得传统周期性工业品面临向下压力，以有色金属、黑色金属、煤炭行业等为代表。 同时，作为融资贸易最终资金流向的主要行业———房地产业，其景气程度转向下，部分经营不善的房企产生资金链断裂，进而波及相应的抵押物(如主要标的物———有色金属)，最终信用风险暴露。 而人民币贬值、内外利差收窄等因素则进一步增加了上述融资贸易业务的风险。

面对2014年这种常态下的经济环境，2014年集中爆发了一些与大宗商品相关的风险事件，今后企业更要注意几个方面风险的控制:�仓储风险、大宗贸易对手风险、交易场所风险。

在这些场外业务方面，长期浸淫大宗市场各产业链的期货公司有着不可替代的优势。

尽管如此，美尔雅期货副总经理孙晋表示，期货公司风险管理子公司目前在商品场外衍生品业务上均不同程度地存在经验匮乏、发展方向不清晰、能调用的资源受限等较多问题。具体表现有：资金、人才、机构客户等各种资源严重不足；业务模式、技术平台方面仍处于初始探索阶段；企业商誉尚未建立，融资渠道缺乏等。外部环境方面，也还面临法律、税收关系的明确、市场信用环境的优化、商品衍生品交易商间交易平台和集

中清算平台的规划、机构投资者的培育等问题。

几位正在筹备开展创新业务的期货公司负责人表示，期权业务展开，有注册资本的门槛限制，有的公司正在进行增资。 此外，期权合约个性化设计和定价也是门技术活，将开展相关业务的期货公司表示需要做好人才培养和储备。

境外代理 风光无限待人来

据了解，目前期货境外代理业务主要有两种做法，一种是成为境外交易所的会员，建立安全的海外经纪通道。 如广发期货通过收购NCM，一并获得伦敦金属交易所、洲际交易所、伦敦金融期货交易所会员资格。 二是成为国外期货公司二级代理。 目前已经有31家国有大型企业获准参与境外期货套期保值，大部分使用国际投行或期货公司代理通道。

国内期货公司在这方面做出的成绩是，已有部分期货公司通过技术手段实现境内外交易对接，并已成功上市内外盘套利产品。 行业人士称，光大期货等公司已经开始尝试进行内存外保业务，利用国内交易头寸做抵押，在外盘做反向对冲，并通过一套保证金来实现。

据介绍，中国期货公司在开展境外业务需要对三个关键环节进行准备和评估：业务流程、内外沟通、风险控制。 由于内外环境的不同，做好技术、机制及文化等方面的沟通尤为重要。

摩根大通期货刘莎认为，业务流程方面，开展境外期货代理业务，要在开户、资金管理、交易、结算和交割等环节进行组织架构安排。 首先要重视相关风险说明书和经纪合同的制定，其次严格管理客户的人民币和外币资金帐户，做到与自有资金和国内期货代理资金帐户分离。 此外，作为二级代理，要做好对客户进行二次结算，及时按约定的方式将结算结果通知客户。

刘莎表示，开展境外期货代理业务，要熟悉境外交易习惯与监管，处理好法律风险与纠纷。 境外期货市场在语言、交易指令、混码交易、净持仓管理、授信交易等方面，与国内的期货交易有诸多不同，相比之下交易清算更为灵活，更重视对交易真实性和公平性的监管，因此需要期货公司熟悉境外期货的监管特点和法律法规。

“开展境外期货代理业务，涉及不同的交易所、监管机构、交易规则、交易品种、交易方式、资金管理和结算方式等，因此在境外期货代理业务过程中难免会面临各种风险事件，比如交易执行环节，交割环节和资金划转环节等方面，因此，要熟悉各业务环节的运作，避免风险事件的发生。 ”刘莎说。

与此同时，站在“互联网+” 的风口上，期货公司也开始探索问号中的业务模式。 据了解，目前期货经营机构对网络应用的构想除了网上开户业务之外，部分公司已经开始结合自身特点将网络作为未来转型的发力点。 如国贸期货主办的“国贸金融服务平台” ，该项目目前处在立项阶段，项目定位于“网上营业部”思路，基于国贸集团的客户群体特性（集中在房地产和贸易行业），定位于为所有客户（包括但不限于期货客户）

提供交易通道（包括但不限于期货、外汇、OTC、现汇、现货等交易），为高净值客户、机构客户、现货企业或产业链客户等提供平台服务。

垒起七星灶，铜壶煮三江。田西平认为，未来３-５年既是期货公司大发展的关键期，也是大分化的关键期，相当一部分公司会被吸收合并、兼并重组，市场的集中度进一步提高，行业竞争进一步加剧；少部分具有核心竞争优势的公司会率先冲破重围，一部分公司会被股东部门化，还有一大部分公司将继续磕磕绊绊地摸索前行。 混业是挑战更是机遇。“该打通分业的玻璃门、阻挡跨界人才进入的篱笆了。 唯有引入更多的机构

活水，唯有实行金融市场人才资格的互认，吸引更多的证券、银行、信托人才加入期货大军，期货行业才有希望壮大。 ”
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经纪业务 春蚕到死丝方尽

经纪业务无疑是哺育期货公司并帮其孵化

新业务的春蚕。

据可查数据，2014年我国期货公司代理交

易额为291.99万亿元，代理交易量为25.06亿手，

同比分别增长9.17%、21.53%。 营业收入总额为

188.10亿元，同比增长1.58%，但其中手续费收

入为102.41亿元，同比下降17.98%。手续费费率

为万分之0.172，同比下降26%。

数据还显示，2013年全国期货公司营业收

入合计185.18亿元，净利润合计35.55亿元，运营

成本合计近150亿元。而全国期货公司的手续费

收入合计124.85亿元， 无法覆盖期货公司的整

体运营成本。

海通期货杨坤沂表示，整体来看，2014年期

货行业呈现三大特点。第一，收入结构虽有所改

善，但未发生根本变化，经纪业务收入依然是主

要收入来源。 第二，创新业务收入虽增长迅速，

但基数小，贡献度低。投资咨询、资产管理、风险

管理公司等创新业务的收入加上期货公司自有

资金的投资收益收入， 在期货公司整体收入中

所占比重仍然只有8.97%，不到10%，创新业务

短期内难以发展成为期货公司的支柱性业务；

第三，行业集中度进一步提高。

中信期货田西平则认为， 期货公司的主业

收入无法覆盖成本，没有息差收入，行业利润将

无从谈起。 佣金率继续下降为万分之0.172的现

实表明，经纪业务恶性竞争的格局没有改变，随

着网上开户落地， 手续费将没有最低， 只有更

低。期货公司亟须提高核心竞争力，提升对投资

者（无论散户、机构）自主定价和议价能力。

部分期货高管人士认为， 在资本金来源较

单一、创新业务盈利有限、成本突出的情况下，

期货公司收入主要还要仰仗经纪业务， 尽管这

部分业务目前面临较大困难，但伴随资管、风险

管理等创新业务的开展， 期货经纪业务也释放

了新的空间。且由于之前的管理方式较为粗放，

精耕细作后还是有利润可挖掘。

江海汇鑫期货郜杰表示， 从客户群体划分来

看，期货公司客户可以分为产业客户、机构客户、资

深个体交易者、一般性散户等类别，期货公司不妨结

合自身公司客户结构的特征，找出最大、最有特色的

客户群体，作为主要服务升级目标。同时对客户进行

分类， 根据不同类型的客户， 进行差异化的服务升

级，当然客户的需要是多样的，需要交叉服务。

郜杰举例说， 比如对机构投资者的服务，一

般分为内部服务和外部服务，内部服务主要是提

供基础数据和对团队的服务， 外部服务包括包

装、路演、对接资金等。一般外部机构投资者要求

做管理型产品的比较多，而从现有客户中挖掘出

来的，有感情基础，再加上提供升级服务，本身就

是投顾的孵化过程，这样的投顾团队可以长期合

作。 而对一般性散户的服务升级，期货公司的总

部、事业部、营业部，可通过多样的交流活动，使

一般性散户由直接投资者变成间接投资者，可以

是优先、劣后、夹层等多种方式。

期货资管 遇强则强

“相对起步较晚的期货资管， 目前券商资

管的通道业务已经极大领先， 随着股票期权的

开展， 金融衍生品领域的通道类资管业务———

期货资管的竞争专业优势有可能快速消失。 ”

业内人士担忧地说， 券商以托管和估值服务为

基础的主券商业务已经走在了前列， 为私募提

供整体产业链的服务， 招商证券和国信证券在

这方面的市场占比非常高。

基金公司的发展是期货公司资产管理业务

学习的重要范本。

根据基金业协会的最新数据， 截至2014年

12月底，我国境内共有基金管理公司95家，相比

于2013年，增加了6家。 管理资产合计66811.36

亿元，其中管理的公募基金规模45353.61亿元，

同比增加 51.07% ， 非公开募集资产规模

21457.75亿元，同比增加75.99%。

海证期货杨海梁表示， 分析公募基金的数

据，不难发现该行业集中度非常高，管理资产规

模前10名的基金公司共管理了2.4万亿的客户

资产，占比52.9%，前20名的占比更是达到73%，

这样的行业特征衍生出基金公司多样化的生存

模式。“期货公司也应该意识到，并不是所有的

期货公司都能够靠规模创造健康的现金流，虽

然资管业务资格已经全面放开， 但想要创造惊

喜，就必须准确定位，精耕细作。 ”

杨海梁认为， 仔细了解一些新晋优秀基金

公司的成长之路，可以看到，惊喜不是凭空降临

的，需要对市场格局准确分析、对自身特征精确

定位， 比如2014年通过细分市场创造惊喜的基

金公司：低成本扩张、打造股票投资品牌的宝盈

基金、专注于转债基金走红的长信基金、创造分

级基金神话的申万菱信基金、 利用互联网来实

现弯道超车的天弘基金等。

南华期货罗旭峰认为,�在混业及国际化等

开放竞争趋势下， 未来期货资产管理可以在两

方面着力。 首先，可依托研究所，积极开展境内

外对冲、期货现货对冲等的各类理财产品。此类

产品最大的优势是回撤小、收益较为稳定，且在

未来资产管理业务一对多业务放开的情况下，

期货公司可以通过自有渠道尽快提升业务规

模。其次，以专业的风险管理能力为支点的外包

服务。 目前许多金融机构在涉及到金融衍生品

的理财产品时，风险管控存在较大问题，通过此

类外包服务，能较好地整合公司内外部的资源，

进一步促进资产管理业务的发展。

而资管之路， 中小期货公司与大型期货公

司的发展路径可能是截然不同的。

郜杰认为， 中小型期货公司在开展资产管

理业务时，需要抓住重点，提升四大能力。 一是

产品设计能力，主要是针对产业客户，在对产业

客户服务的时候， 能否针对产业客户的个性需

要，设计出能够解决客户问题的产品，这里既有

资产管理业务， 也有风险管理子公司业务和场

外衍生品业务。 二是客户间交流互动的组织能

力， 期货公司包括各营业部、 事业部的业务单

元，都要有对辖区客户的分类筛选能力、培养能

力、组织路演能力、客户间的互动能力，尽量让

所有的客户都实现对接，实现客户的结构升级。

三是研发支持能力， 期货公司为投顾团队的交

易而提供的研发服务，一般分为三类：基础研发

服务、模型建立中的服务、对交易模式的评估、

优化和升级。四是销售能力，需要各个业务单元

积累高净值客户， 各个业务单元也都面临着从

传统业务开发到产品销售的转型， 对其销售能

力的培养是长期工作。

场外业务 优势初显

期货公司风险管理子公司大多成立于2013

年、2014年，业务范围主要包括两大方面：仓单

服务、合作套保等业务的探索和拓展；场外期权

等创新业务。目前，浙商期货在橡胶等期现套业

务方面，永安期货在基差交易方面，万达期货在

农产品业务方面已体现出优势。

基于风险管理的期货公司场外业务也正在

崛起。

广发期货邹功达表示， 从全球金融市场发

展现状来看，场外市场一直是金融市场的主体，

全球场外衍生品市场的规模占全球衍生品市场

规模90%以上。 从国内场外市场发展现状来看，

国内场外衍生品市场主要分为股权类场外市

场、外汇利率类场外市场和大宗商品场外市场。

从金融类企业参与情况看， 股权类场外市场的

主要参与者为券商， 外汇利率类场外市场的主

要参与者为银行， 而大宗商品场外市场则券商

和银行都有参与。 “近年来随着期货行业监管

的放松，期货公司业务放开，一些实力较强的期

货公司逐渐进入大宗商品场外市场。 ”

兴业期货金哈赟解释说，就实体经济而言，

国内经济增速下行趋势使得传统周期性工业品

面临向下压力，以有色金属、黑色金属、煤炭行业

等为代表。 同时，作为融资贸易最终资金流向的

主要行业———房地产业， 其景气程度转头向下，

部分经营不善的房企产生资金链断裂，进而波及

相应的抵押物 (如主要标的物———有色金属)，最

终信用风险暴露。 而人民币贬值、内外利差收窄

等因素则进一步增加了上述融资贸易业务的风

险。面对2014年这种常态下的经济环境，2014年

集中爆发了一些与大宗商品相关的风险事件，今

后企业更要注意仓储风险、 大宗贸易对手风险、

交易场所风险等方面的风险控制。

在这些场外业务方面， 长期浸淫大宗市场

各产业链的期货公司有着不可替代的优势。

尽管如此，美尔雅期货孙晋表示，期货公

司风险管理子公司目前在商品场外衍生品业

务上均不同程度地存在经验匮乏、发展方向不

清晰、能调用的资源受限等较多问题。 具体表

现有：资金、人才、机构客户等各种资源严重不

足；业务模式、技术平台方面仍处于初始探索

阶段；企业商誉尚未建立，融资渠道缺乏等。 外

部环境方面， 也还面临法律及税收关系的明

确、市场信用环境的优化、商品衍生品交易商

间交易平台和集中清算平台的规划、机构投资

者的培育等问题。

几位正在筹备开展创新业务的期货公司负

责人表示，期权业务展开，有注册资本的门槛限

制，有的公司正在进行增资。 此外，期权合约个

性化设计和定价也是门技术活， 将开展相关业

务的期货公司表示需要做好人才培养和储备。

境外代理 风光无限待人来

据了解， 目前期货境外代理业务主要有两

种做法，一种是成为境外交易所的会员，建立安

全的海外经纪通道。 如广发期货通过收购

NCM，一并获得伦敦金属交易所、洲际交易所、

伦敦金融期货交易所会员资格。 二是成为国外

期货公司二级代理。 目前已经有31家国有大型

企业获准参与境外期货套期保值， 大部分使用

国际投行或期货公司代理通道。

国内期货公司在这方面做出的成绩是，已

有部分期货公司通过技术手段实现境内外交易

对接，并已成功上市内外盘套利产品。行业人士

称， 光大期货等公司已经开始尝试进行内存外

保业务，利用国内交易头寸做抵押，在外盘做反

向对冲，并通过一套保证金来实现。

据介绍， 中国期货公司在开展境外业务需

要对三个关键环节进行准备和评估：业务流程、

内外沟通、风险控制。 由于内外环境的不同，做

好技术、机制及文化等方面的沟通尤为重要。

摩根大通期货刘莎认为，业务流程方面，开

展境外期货代理业务，要在开户、资金管理、交

易、结算和交割等环节进行组织架构安排。首先

要重视相关风险说明书和经纪合同的制定，其

次严格管理客户的人民币和外币资金账户，做

到与自有资金和国内期货代理资金账户分离。

此外，作为二级代理，要做好对客户进行二次结

算，及时按约定的方式将结算结果通知客户。

刘莎表示，开展境外期货代理业务，要熟悉境

外交易习惯与监管，处理好法律风险与纠纷。境外

期货市场在语言、交易指令、混码交易、净持仓管

理、授信交易等方面，与国内的期货交易有诸多不

同，相比之下交易清算更为灵活，更重视对交易真

实性和公平性的监管， 因此需要期货公司熟悉境

外期货的监管特点和法律法规。

“开展境外期货代理业务，涉及不同的交易所、

监管机构、交易规则、交易品种、交易方式、资金管

理和结算方式等，因此在境外期货代理业务过程中

难免会面临各种风险事件， 比如交易执行环节，交

割环节和资金划转环节等方面，因此，要熟悉各业

务环节的运作，避免风险事件的发生。 ”刘莎说。

与此同时，站在“互联网+” 的风口上，期货

公司也开始探索问号中的业务模式。 据了解，目

前期货经营机构对网络应用的构想除了网上开

户业务之外，部分公司已经开始结合自身特点将

网络作为未来转型的发力点。如国贸期货主办的

“国贸金融服务平台” ， 该项目目前处在立项阶

段，项目定位于“网上营业部”思路，基于国贸集

团的客户群体特性 （集中在房地产和贸易行

业），定位于为所有客户（包括但不限于期货客

户）提供交易通道（包括但不限于期货、外汇、

OTC、现汇、现货等交易），为高净值客户、机构

客户、现货企业或产业链客户等提供平台服务。

垒起七星灶，铜壶煮三江。 田西平认为，未

来３至５年既是期货公司大发展的关键期，也

是大分化的关键期， 相当一部分公司会被吸收

合并、兼并重组，市场的集中度进一步提高，行

业竞争进一步加剧； 少部分具有核心竞争优势

的公司会率先冲破重围， 一部分公司会被股东

部门化， 还有一大部分公司将继续磕磕绊绊地

摸索前行。混业是挑战更是机遇。“该打通分业

的玻璃门、阻挡跨界人才进入的篱笆了。唯有引

入更多的机构活水， 唯有实行金融市场人才资

格的互认，吸引更多的证券、银行、信托人才加

入期货大军，期货行业才有希望壮大。 ”

遇强则强：丛林中的期货业创新

□本报记者 张利静

2014

年

9

月中旬，期货业创新发展大会

首次召开，继

5

月

9

日国务院颁布资本市场

新“国九条”后，期货经营机构的创新转型

达到沸点。 伴随着机构的探索，期货业创

新三大主线基本清晰： 期货资产管理业

务、场外衍生品业务、境外代理业务，甚至

在“互联网

+

”的风口上，期货公司也跃跃

欲试。 与外界的竞争合作、新业务模式中

的内部重建等问题一一摆在面前，行业发

展一片困惑。

2014

年

11

月至

2015

年

3

月， 在中国期

货业协会组织下，

1000

余名行业高管分批

次参与共计八期期货公司高管培训， 证监

会、中期协、学者及期货公司从政策导向、

国际衍生品业务及创新业务中的风险管

理、原油期货、业务创新转型探索等方面进

行解读和分享。 鉴于拓宽资本金来源成为

中小公司越来越关心的问题，“新三板”的

相关培训也列入此次“高管课程”。

部分参与培训的高管表示， 期货市场

原来较为封闭的状态正在改变， 通过接受

培训及期间与同行碰撞， 认识到行业高管

的业务视野、管理能力、风控理念都需要随

形势改变。 不少公司重新梳理了公司管理

及战略框架， 并制定了框架清晰的创新业

务规划。

总览期货公司以三大业务为主线谋求

转变的轨迹， 在忧患中进取成为期货业转

型主基调。
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