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在老魏和种植户的眼里，农金圈已经是一起成长的好朋友了。

文  |  孙婷   张佳如

供应链金融让苹果红起来

老魏的公司服务模式便捷有效，会员快速发展，

在农业领域尤其是直接服务于田间地头的企业来

说，已经算是中等规模了。

但因为农业的周期性特点，公司发展越大、

老魏面临的资金考验也越严峻：洛川苹果种植

户大多 10 亩规模，每年春季施肥，冬天收果卖

给收购商才有进账，也才有钱支付农资款。这

样的周期性特点导致果农年初购买农资只能赊

销。

赊销，堪称农资行业的痼疾，也是困扰农业

产业链多年的难题。经销商提高农资价格卖给农

户，减少赊销后农户无法还款的风险损失；农户

因农产品生产销售季节差，被动承受更高的农资

价格。双方一起陷入恶性循环。

百纳通公司同样面临这样的问题，每年 3 月

集中施肥季，占全年用肥量大头，老魏要承担

3000 吨肥料的资金压力。一开始，老魏想去银

行贷款，但按照银行的固定资产抵押政策，额度

有限。而且银行要求贷款至少 1 年期，年初借年

尾还，资金占用周期长不划算。想介绍银行为服

务的农户贷款，从源头解决资金问题，但单户规

模小、金额少，银行意愿度不足。

供应链金融出手解难题

难题当前，老魏想到了向供应链金融寻求帮

助。

初冬时节，延安洛川县的苹果进入丰收期，

魏继刚的陕西百纳通生物科技有限公司得益于

供应链金融的支持，也呈现出一派红火的发展

景象。

魏继刚，地道的陕西人，因为看准了洛川苹

果的价值和农资市场转型的契机，毅然辞去知名

农企的高管职位，创立了陕西百纳通生物科技有

限公司，服务洛川苹果作物圈，为农户提供技术

性农资服务。与传统的农资经销“厂家—批发—

零售—农户”多层级渠道分销模式不同，他的公

司直接对接农户，采取一对一服务，提供量身定

做的植保、营养方案。

老魏在洛川 130 个村建起了服务站，每个站

点都有一位技术员担任站长，每到用肥用药节点，

就由站长收集会员用肥数量，公司集中采购后配

送到农户果地。

农户都很欢迎这种方式，一来是省去中间商

环节，可以节省成本，二来有了这种一对一的服

务，每当遇到问题时，只需要把图片传到微信群

里，就会有技术人员详细解答、提供解决方案。

如今老魏的微信群里就有 5000 多名会员，公众

号也有 5 万多名行业粉丝。 

农业周期引赊销痼疾

洛川苹果作为国家地理标志产品，在供给侧

结构性改革和消费升级的浪潮下发展势头良好，



37MEGA FINANCE   2019  11

品有着小额、快速、批量的特点，单笔额度在 5

万元以内，资金受托支付给百纳通，保证专款专

用购买农资用于生产。仅 1 年时间就有 150 多户

苹果种植户得到资金支持。

在使用中，实行一次授信，1~24 个月根据

农资使用情况随用随借，随借随还，根据实际使

用时间计算利息。农户可以在春耕时用款，秋收

后还款，不仅提高了资金使用效率，也大幅降低

了农户的融资成本。

不少农户反映：以前每次赊销都是靠着熟人

面子，现在再也不用刷脸，腰杆子也硬气了；而

且用现金买肥料，经销商也不加价，价格便宜多

了，总体来说还是农金圈更实惠些。

2016 年开始，不仅下游农户得到更实惠的

资金支持，老魏的营业额更是当年就翻番增长达

到 800 万元，如今每年稳定在上千万元的水平。

除了资金支持，农金圈通过整合产业链资源，

还为农户提供了更多元化的服务。比如线下团队

凭借多年积累的农药知识和经验为农户提供专业

的病虫害用药指导，在上游为农户收集优质农资

供应商信息，在下游为农户与农产品收购商搭建

购销桥梁，降低农产品销售市场风险。

在老魏和种植户的眼里，农金圈已经是一起

成长的好朋友了。

作为国内领先的三农金融科技服务公司，农

金圈与全国 80 多家龙头农资企业合作 , 依托龙

头企业下游遍布全国 1500 多个农业县、10 万家

的农资经销 + 农业服务网点，高效触达三农经

营主体，同时也获得了农资渠道历年来巨量的经

销商、农户、收购商等第一手的真实上下游贸易

信息，了解各环节真实的资金流向和生产需求，

通过数据交叉验证，将借款人放到供应链上下游

的角色中、作物圈的社群场景中，借助大数据库

和独创的“稼穑”三农金融服务体系，结合一线

员工线下尽调，能够有效判断借款人的真实信用

情况，给予合适的授信。

2015 年，老魏通过经销商朋友联系到了农

金圈，农金圈的员工第二天就上门了解他的资金

需求，现场尽调他的资产、负债、公司历年经营

数据。农金圈还从他的上游厂家、下游服务农户、

苹果圈内的合作和竞争伙伴等多方打听他的信用

口碑、经营水平、人品及家庭状况等，在传统的

车房抵押物之外，评估了他从事农业多年的真实

信用情况和运营能力，迅速给予 50 万元的授信

额度，及时解决了老魏的资金难题。

老魏很感慨：“大家都知道农业金融不好做，

但跟农金圈打交道我发现，他们真懂农业！他们

业务员以前很多都是农资销售员，跟他一说一亩

地的苹果产量和农资花费，他就能把种地农户的

水平猜个八九不离十。”

整合资源提高整体效率

50 万元解了老魏的燃眉之急，但毕竟额度有

限，随着经营规模越来越大，解决供应链上广大农

户的资金需求才能最终解决公司的资金周转问题。

农金圈的供应链金融再一次发挥了作用。

2016 年开始，通过百纳通公司推荐，优质果农

通过审核就可以获得授信。典型的“富农贷”产

“大家都知道农
业金融不好做，
但跟农金圈打交
道我发现，他们
真懂农业！”

（ 作者均供职于深圳农金圈金融服务有限公司）

老魏在苹果园现场技术指导




