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内容概要

　　《新型农民科技实用人才培训教材：新农村经纪人培训教程》从理论和实践的结合上系统地概括
了现代农村经纪人的一些基本概念，详细叙述了现代农村经纪人开展经纪活动的内容、过程与技巧等
，全面介绍了现代农村经纪人应知的知识、应具备的素质、应知应守的法规，以及如何依法行纪，维
护市场秩序，如何应用法律维护自己的权益等。
书中还简要讲述了农村现货经纪人、劳动力转移经纪人、技术经纪人应会的知识和开展经纪活动的程
序与操作方法。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<新农村经纪人培训教程>>

书籍目录

第一章 新农村经纪人基础知识
第一节 新农村经纪人的概述
第二节 农村经纪人特殊地位与作用
第三节 农村经纪人的经纪内容和运作过程
第四节 鼓励和发展农村经纪人
第五节 农村经纪人的行为规则
第二章 新农村经纪人岗位职责与素质要求
第一节 新农村经纪人岗位职责
第二节 新农村经纪人素质要求
第三节 新农村经纪人应具有的能力
第四节 怎样成为一名合格的新农村经纪人
第三章 新农村纪人应具备的基础知识
第一节 新农村经纪人的知识修养
第二节 新农村经纪人应具备的知识结构
第三节 新农村经纪人技能和知识标准
第四节 新农村经纪人应具备哪些职业道德
第四章 新农村经纪人的市场认知与信息处理
第一节 新经纪人的执业对象——市场认知
第二节 新农村经纪人的信息获取和传递渠道
第五章 新农村经纪人的职业技巧
第一节 调查研究的技巧
第二节 牵线搭桥的技巧
第三节 接待谈判的技巧
第四节 公关技巧
第六章 经纪合同
第一节 合同的概述
第二节 农村经纪合同
第三节 合同纠纷的协商
第七章 农产品经纪业务知识
第一节 农产品的分类
第二节 农产品的运输方式与技术等级
第三节 农超对接
第八章 经纪人组织管理
第一节 经纪组织的概述
第二节 农民经纪组织的机构设置
第三节 农民经纪人协会的组织成立
第四节 经纪人的资格认证
第五节 农村经纪人的登记注册
第六节 农村经纪人的管理与管理目标
第七节 经纪人有哪些权利和义务
第八节 农村经纪人的服务报酬
第九章 农村经纪人的法律知识
第一节 农村经纪人的法律的概述
第二节 广告法
第三节 产品质量法

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<新农村经纪人培训教程>>

第四节 劳动法
第五节 食品卫生法
第十章 新农村经纪人行纪的具体运作
第一节 新农村经纪人行纪过程的内容及行纪过程
第二节 农村主要经纪业务
第三节 新农村现货农产品经纪人业务运作
第四节 新农村技术转化经纪人业务运作
第五节 新农村劳动力转移经纪人业务运作
第六节 农村文化经纪人业务运作
第七节 农村保险经纪人业务运作
第八节 农村信息经纪人业务运作
第十一章 返乡创业新商机——农村劳务经纪人
第一节 农民工返乡创业是劳务经济的高级阶段
第二节 农民工返乡创业过程中的经纪项目
主要参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<新农村经纪人培训教程>>

章节摘录

　　5.顺其自然　　假设你已经克服了所有的障碍，信息源已经说：“好的，你想知道什么？
”你就从准备好的第一个问题开始提问。
但当你已经得到了你所需的信息后，信息源却还在兴致勃勃地谈着，此时，你必须记住电话访谈的一
条基本原则：永远不要打断信息源的谈话，你可以有自己的安排，有自己想问的问题。
但只要信息源愿意，就让他一直说下去，要知道他滔滔不绝地讲，经常就会提到你从没想过或考虑过
的某个人或某件事。
当出现这种情况时，不要盲目地扯出第二个问题，要认真地倾听信息源到底在说什么，并参与他的谈
话，真正地进行交谈，对别人说过的话作出反应，并接着别人的话题说。
作为一名熟练的经纪人，应巧妙地把谈话拉回到你想问的问题上。
信息源不会发觉你已经列出了一个“必须回答”的问题，相反，他们会感到他们愉快地就自己的专长
发表了看法。
　　6.结尾　　当谈话很自然地接近尾声时，你可以考虑说：“我问的问题都谈到了，还有什么我忘
记问了吗？
”这会给信息源提供最后一次补充自己忽略的观点的机会。
有时，他还指出你应该查询的其他人或相关信息。
实际上，如果没有再出现其他人或有用的社会关系，你还可以进一步追问：“您还能告诉我其他这方
面的信息源吗？
”这样做也不会伤害对方。
　　在访谈即将结束时，把你最好的一面表现出来。
你要感谢信息源的合作，指出谈话令你很愉快。
总结信息源曾答应给你寄其他信息的诺言。
暗示对方可以把信息传真过去或告诉你邮编、地址，并强调你需要的迫切性，然后说“再见”。
　　⋯⋯
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