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农产品经纪人要练就何种“武艺”？

随着农业农村现代化进程
加快和全国统一大市场建设纵
深推进，农产品经纪人这一群
体正在经历一场深刻的职业化
蜕变。他们不再是简单的买卖
撮合者，而是连接小生产与大
市场的“毛细血管”，是农户与
消费者之间的“连心桥”。

从“能集货能卖货”到
“多面手”

农产品经纪人的能力要求
正在发生根本性变化。过去，
这一群体主要依靠信息不对称
和熟人关系完成交易撮合，对
从业者的要求相对单一。如
今，面对商超直采、电商直播、
社区团购等新业态的持续冲
击，靠信息差生存的传统模式
正在被压缩。

今年，农产品经纪人技能
竞赛首次纳入全国农业行业职
业技能大赛赛项。竞赛通过计
算机考核、实物鉴别、路演展
示、现场问答等方式，重点考核
参赛选手从业基础知识、政策
法规以及农产品信息采集与分
析、品质鉴别与储运、市场营销
等情况，全面检验参赛选手专
业素养与实操能力，并聚焦农
产品应急促销现实问题，形成
了一批创新务实的解决方案。

本次大赛裁判长、中国农
业大学教授韩一军认为，过去
的农产品经纪人只要能集货、
能卖货就算合格，如今对他们
的要求越来越高，必须成为“多
面手”，不仅要有信息搜集能
力、市场分析能力和品质鉴别
能力，还要掌握电商直播、应急
促销等新本领。

来自陕西的参赛选手孙千
也给出了自己的答案：“第一，
强化产地信息搜集能力，用好
互联网跨地域、全时段运行的
优势；第二，精进技艺，规范化
运营，把品质和诚信放在第一
位。”

能力的提升离不开系统学
习。来自吉林的马忠密从事土
豆产销经纪人的工作已整整十
年，为了备战全国决赛，他挤出
所有空闲时间用功学习，买了
30多本书，甚至买了《农产品运

销学》等专著，努力学习理论知
识。

从“二道贩子”到“产
业摆渡人”

能力结构变化的背后，是
职业认知的深层重塑。来自天
津的水果番茄农产品经纪人暴
廷燊表示，通过系统学习信息
采集、市场分析、开拓技巧与行
业法规，他形成了一套相对完
整的方法论和工作体系。“从

‘凭感觉’到‘有章法’，从‘单点
突破’到‘系统思考’，我的专业
能力完成了一次质的提升。”

高廷燊通过参赛找到了新
的职业方向，“新时代农产品经
纪人应该成为农业领域的‘产
品经理’——既懂生产、懂品
种、懂产区、懂风险，也懂市场、
懂渠道、懂消费者；既能将需求
转化为标准，又能将生产优势
转化为市场价值。”

在暴廷燊看来，农产品经
纪人不能只做“治已病”的救火
队员，等产品滞销了才去寻找
出路，而应该走向“治未病”，在
产品落地之前，就把市场调研、
消费洞察、种植规划融入其中，
让产品从诞生之初，就更加接
近市场真正需要的样子。

作为本次大赛的裁判员，
农业农村部规划设计研究院质
量总监、研究员程勤阳用“三个
新”概括了当前从业者队伍所
展现出的新特点：一是新面貌，
年轻化、国际化特征显著，既有
初入行业的“00 后”新生力量，
也有留学归国的国际化人才；
二是新理念，从业者不再只盯
着短期差价和佣金，更看重长
期的产业价值塑造；三是新技
能，网络营销、经济核算、形势
研判等能力已成为当下农产品
经纪人必备的新技能。

这样的转变在实践中已有
体现。在2026年浙江省农业行
业职业技能竞赛农产品经纪人
赛项的选拔赛中，宁波选手陈
仲主卖青蟹，考题却是两条带
鱼。“1 号是南海带鱼，肉质偏
柴；2号是东海油带，油脂厚，口
感更好。”他只扫了一眼鱼就判
断出了品种，但在描述外观质

量指标时却犯了难：看得出好
坏，说不完整理论标准。“光靠
经验不行，今后理论也得补
上。不然哪好意思说自己是农
产品经纪人？”他笑着说。

从单一田间代办到全链条
综合服务，从买卖价格博弈到
结成利益共同体，从松散式人
情交易到标准化持证经营，农
产品经纪人行业正发生系统性
变化。农产品经纪人的角色正
在从“赚农户的钱”转向“帮农
户赚钱”，实现利益共生。

从“散小弱”到职业化
的探索实践

长期以来，农产品经纪人
队伍面临着“散、小、弱”的困境
——多是单打独斗，缺乏系统
培训，市场敏感度不高，抗风险
能力不强。如何破题？从全国
竞赛的舞台延伸开来，各地正
在用不同的方式探索农产品经
纪人职业化的路径。

在贵州，一场为期 7 天的
“理论+实操+竞赛”系统化培训
给出了答案。由贵州省农业农
村厅主办、贵州省农发集团贵
州省人才培训中心有限公司承
办的2026年贵州省农产品经纪
人专题培训班暨行业职业技能
竞赛在贵阳举行。来自全省各
地的 50 名农业合作社负责人、
电商主播，接受了为期7天的系
统化培训。

“过去我们更多是‘低头种
茶’，现在必须学会‘抬头看
路’。”在 2026 年贵州省农产品
经纪人专题培训班上，来自安
顺市普定县的“茶二代”陈娴这
样形容自己的困惑与期待。

据了解，该培训聚焦农产
品流通与营销全链条发展需
求，采用“理论学习+技能实操+
竞赛选拔”系统化模式。培训
涵盖法律法规、市场信息采集
分析、品质鉴别与储运、电商直
播营销、联农带农机制设计等
核心内容，并采用课堂讲授、现
场实训、分组轮训和场景模拟
等多种形式。

“这次收获非常大。”来自
毕节市赫章县的学员罗静说，
她既是电商直播达人，也是当

地核桃加工企业的法人。赫章
县素有“全国核桃之乡”的美
誉，但长期以来主要销售初加
工产品。“评委老师给我们提出
了非常好的建议——不只是卖
初加工的核桃，还可以开发青
皮蜡染、核桃壳工艺品，还有分
心木的项目开发。”罗静说，在
培训期间，她还与一位山茶油
企业的学员达成了初步采购合
作协议，“她的企业需要山茶油
时，就来我们产区深度合作。”

而对于陈娴来说，这次培
训更像是一场“及时雨”。2017
年，她返乡创业，依托父辈留下
的 300 亩茶园从事朵贝茶的生
产和文化推广，多年来带动当
地数百户茶农增收。但产品体
系打造和营销渠道建设一直是
短板。“我希望通过这次培训掌
握更多农产品品牌建设、市场
营销、电子商务及法律法规等
专业知识。也期待通过这个平
台，接触更多产业链上下游的
资源，帮助我们朵贝茶走向更
广阔的市场。”

在东部沿海，浙江的探索
同样引人注目。今年，农产品
经纪人首次被纳入浙江的省级
职业技能赛事，参赛的 31 名选
手由全省 11 个地市选拔产生，
平均年龄 37.4 岁，从事农业相
关工作平均近 10 年，本科及以
上学历的选手占七成。他们是
果蔬、水产、粮食、畜禽等多个
领域农产品经纪人中的佼佼
者，其中果蔬类经纪人最多，占
到四成。在选手候考区，还有
好几位“新浙江人”，如今成为
农创客，说起当地农产品比本
地人还熟悉。他们说，比赛就
是个窗口，想把浙江的好东西
推荐给更多人。

在西南边陲，广西也迈出
了关键一步。2026年广西农产
品经纪人职业技能竞赛在南宁
顺利举办。这次比赛是广西首
次推出的农产品经纪人专项省
级职业技能赛事，汇聚全区 29
名农产品经纪人精英同台竞
技。前 3 名选手代表广西出征
全国决赛。

从贵州的“充电”培训到浙
江的省级赛事，从多省的首次
办赛到全国总决赛的舞台，一

个以赛促学、以赛促训、以赛促
建的农产品经纪人培育体系正
在加速形成。

而在职业化发展的制度支
撑层面，农产品经纪人同样迎
来前所未有的政策推力。今年
5月印发的《加快农业农村现代
化“十五五”规划》明确提出“十
五五”期间全国将培育3万名农
产品骨干经纪人的目标任务。
按照规划，“十五五”时期，我国
将培育 500 个产地冷链集配中
心，完善农产品流通骨干网络，
整合县域物流资源发展共同配
送，建设 50 个省部共建农产品
产地批发市场。

农业农村部明确将加快培
育农产品经纪人，从标准、竞
赛、培训、金融、渠道、制度等各
方面发力，推动农产品经纪人
职业化专业化规范化发展。

在职业标准层面，人力资
源社会保障部已组织开发了

“农产品经纪人”国家职业标
准，并面向社会公开征求意
见。2003 年实施的《农产品经
纪人国家职业标准（试行）》对
农产品经纪人的职业概况、基
本要求和工作要求进行了规
范，职业共设三个等级。新标
准的修订将为行业的规范化发
展提供更为坚实的制度底座。

入围决赛的选手，将优先
纳入农业农村部相关业务培训
师资库，推荐与大型农产品批
发市场、线下商超、电商平台、
物流企业等对接合作，提供金
融服务、公益宣传等支持。

然而，职业化转型并非坦
途。当前，农产品经纪人队伍
依然存在小散弱的现象，专业
性、规范性有待持续提高。从
散兵游勇到职业化发展，还有
很长的路要走。职业认证体系
尚未全面推开，大多数经纪人
依然没有“官方身份”；行业的
低门槛和低利润率，也很难吸
引年轻人长期扎根。面对从业
者数字化能力参差不齐、产业
视野存在局限等现实问题，全
行业的职业化发展仍需多方发
力、久久为功。

（本版文字综合自《农民日
报》、新华网、《经济日报》等相
关报道，文字整理：许睿捷）

作为连接田间地头与大市场的重要纽带，农产品经纪

人在畅通产销渠道、促进农产品销售、激活农村市场、精准

服务小农户等方面发挥着不可或缺的作用。“名”“特”“优”

农产品出村进城的背后，都离不开一支懂市场、通渠道、善

经营的经纪人队伍。
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