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奔走在城乡间的农货选品师
广袤大地上，有一群人奔走在城乡两

头，一头连农户、一头连商户，是我国农产
品流通体系的重要主体。

他们是农产品经纪人。《加快农业农
村现代化“十五五”规划》提出，“十五五”
时期，全国将培育3万名农产品骨干经纪
人。当前，农产品经纪人这一群体呈现哪
些新变化？骨干经纪人如何培育？未来
怎样给产业发展赋能？

衔接小农户与大市场，职业化、
专业化、组织化特征日益显现

“郭哥，有客户要土豆，我知道你还有
几十亩没收。”一接到订单，马忠密便熟络
地联系种植户郭新，“啥价出？”

“价格都是明摆着的，啥货啥价。”郭
新不假思索。

“大薯率高、皮毛光亮、带土少，7毛一
斤没问题。要是缺陷比例高，价格估计得
低些，还要看客户能不能接受。”马忠密又
补了句，“烂的、小的千万别给客户。”

“咱到地中间挖几个点看看，早卖完
早腾茬。”打交道多年，郭新知道跟着马忠
密吃不了亏。

47岁的马忠密是吉林省扶余市的一
名农产品经纪人，专做土豆产销经纪已
经10年，经验丰富，深受客户信任。“咱们
可不是只顾着赚佣金的‘中间商’，得帮
种植户、采购商解决实实在在的难题。”
马忠密说。

产销对接，渠道是关键。为了给农
产品找销路，这些年马忠密跑了多地的
农批市场和批发采购平台，寻找合作机
会。“质量达标，才能开口谈生意。”马忠
密拿出一沓田间笔记，里面是他收集整
理的土豆病虫害图谱。发现有些种植户
会大小优劣混装统售，马忠密还引进了
分选分级设备，满足客户差异化需求，实
现优薯优价。

据测算，我国长期活跃于产地并从事
农产品购销服务的经纪人，数量在100万
以上。2025年，农业农村部会同人力资源
和社会保障部、中华全国供销合作总社共
同修订《农产品经纪人国家职业标准》，进

一步明确其职业能力指标、服务内容和从
业规范，为农产品经纪人职业化发展提供
依据。

“农产品经纪人是小农户对接大市场
的重要纽带，在衔接农产品产需、推动产
业升级、促进农民增收等方面发挥着重要
作用。”农业农村部市场与信息化司有关
负责人介绍，近年来，农产品经纪人日益
呈现职业化、专业化、组织化特征。

在职业定位上，由自发从业、经验经
营向稳定职业形态转变，规范经营、合
同履约和信用建设日益成为基本要求；
在服务内容上，由单一信息撮合，逐步
拓展至质量标准执行、分级分选、冷链
物流和市场营销等环节。“部分经纪人
还通过行业协会、产业联盟或联合经营
实现资源整合、风险共担和协同发展，
进一步提高了服务稳定性和市场议价能
力。”农业农村部市场与信息化司有关
负责人说。

打通流通“大动脉”，保障经
纪人稳定经营

天蒙蒙亮，广东省广州江南果菜批发
市场，商户邱新航的蔬菜档口热闹起来，
挂着“湘”“琼”“贵”等地车牌的大中型厢
式货车来来往往。

装车间隙，不时有客商开箱验货。打
开泡沫箱顶盖，翠绿油亮的香菜层层码
放，棵头大小均一，根部也干干净净。“我
们采购的香菜在沙地种植，采收时不带泥
巴，色泽、长度都控制得很好。”邱新航说。

与马忠密不同，邱新航属于销区经纪
人。他所在的广州江南果菜批发市场是
全国最大的果蔬集散中心之一。每天，省
内外10多台车往来他的档口，日吞吐量达
到200吨。整个市场，卖香菜的商户有七
八十家，而邱新航则是卖得较好的一家。

蔬菜价格的季节性波动较大。“销路
虽然不用操心，但行情要把稳。”邱新航从
2013年开始做蔬菜生意，经历过多次涨
跌。他在云南曲靖等产地与农户签订了
订单收购合同，保障货源稳定，同时将最
新市场资讯传递到生产一线。每天，他还
将掌握的产地和销区价格信息制作成公

众号文章更新发布。记者随机点开几期，
阅读量均在1000上下。

在这里，系统化的数据服务能力，帮
助广大经纪人研判市场供需态势，避免盲
目铺货、跟风经营。

“依托大数据收集发布，帮助打破产
销两头信息差。”广州江南果菜批发市场
经营管理有限公司副总经理赖勇金介绍，
市场检测中心常态化采集果蔬价格、供需
结构等流通数据，搭建形成标准化市场价
格指数体系，实时发布行情，便于商户定
价参考。

保鲜是蔬菜流通的另一大难题。邱
新航介绍，公司在合作基地周边投资修建
了15门冷库用于采后预冷。在广州江南
果菜批发市场，货品如果当天卖不完，也
有万吨级冷库供临时仓储。此外，食品安
全追溯、监控系统、电子结算等流通交易
场景，共同助力保障舌尖上的安全。

打通流通“大动脉”，产销衔接更顺
畅。近年来，我国加快构建农产品产地市
场体系，农业农村部引导推动41个省部共
建市场和663个定点市场数字化建设，支
持建设7.8万个田头冷藏保鲜设施，持续
推动产地冷链物流成网成链。

推动职业技能水平提升，更好
服务现代农业高质量发展

理论知识考试、现场技能操作考核、
营销路演展示……7月，第七届全国农业
行业职业技能大赛首次设置了农产品经
纪人技能竞赛，陕西选手李千等5名农产
品经纪人获得大赛一等奖，骨干经纪人的
培育刚刚起步。

从“赚差价、靠人脉”，到“拓市场、增
效益”，新一代农产品经纪人，正在用知识
和技能重新定义这一行业。比赛中，参赛
选手有本科及以上学历的超过46%，展现
出鲜明的市场化产业化思维。“产品可能
会滞销，观念不能‘滞销’。”李千在大学里
学的是国际贸易专业。

2022年是李千职业发展的分水岭。
受供求变化影响，猕猴桃上市后价格走
高，中秋节后行情迅速降温。果农们找李
千帮忙卖果子，由于当地品种卖价偏高，

而且猕猴桃硬度低、放不住，他联系的几
家采购商都不肯收。

跟村干部商量后，李千迅速组织果子
分级。已经发软的，联系社区团购和就近
市场，每斤赔3元快速卖出，但这只占一小
部分。“好果子不能贱卖伤农，也不能囤货
赌后市。”李千看上了直播电商。

村民合拍、地头直播、现摘现发……
经过反复尝试，真实场景吸引来第一波
流量，1小时卖了200多单，一半多订单
来自新疆——受制于运输、推广等难题，
当地猕猴桃市场尚处空白。“这一市场
机遇必须抓住。”李千马上联系物流公
司，协商解决运费问题，并连夜赶到乌
鲁木齐，对接当地恒温仓。线上发货稳
定后，他又跑到天山周边的牧场做推
销。在平台助推下，两个月，19.1万单猕
猴桃销售一空。

伴随新业态、新模式涌现，越来越多
农产品经纪人利用线上精准推介等手段，
提高了交易效率和市场匹配度，并依托多
种方式联农带农，促进互利共赢。“现代农
业高质量发展，对农产品经纪人的文化素
质以及信息搜集、市场分析等能力提出了
更高要求。”中国农业大学经济管理学院
教授韩一军说。

为帮助农产品经纪人持续提升能力
水平，多地出台针对性培育激励措施。浙
江将此次大赛获奖选手认定为“浙江金蓝
领”，甘肃向优秀选手提供定向流量、专属
IP打造、精准产销对接等支持。“我们持续
完善农产品经纪人专业培训机制，开展市
场营销、电商运营、品质管控等系统培
训。”陕西省西安市农业农村局市场与信
息化处负责人说。

农业农村部市场与信息化司有关负
责人介绍，当前已会同有关单位搭建了
农产品经纪人数据库，编印《农产品经纪
人实务200问》。今年，农产品经纪人培
育还纳入了高素质农民培育计划。下一
步，将从标准、竞赛、培训、金融、渠道、制
度等多方面发力，推动农产品经纪人职
业化专业化规范化发展，加力打造一支
懂农业、通市场、守诚信、联农带农的骨
干经纪人队伍。

（郁静娴）
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