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内容概要

政治学的经典文献早已论证了市场经济的兴起同爆发农民革命和工人运动的因果关系。
然而，直到20世纪90年代中期为止，中国的市场化在农村没有引发普遍的农民抗议运动，反而促成了
中国特有的“乡村工业”。
而且，新兴的乡村工业也没有催生早期欧美式的工人运动。
相反，市场化时代的小农为中国的繁荣和稳定做了重大贡献。
为什么？
          潘维以市场化为框架，以中国农村工业的兴衰史为主线索来研究当代农村。
他指出，在市场化过程中，中国基层政权承担了国家不可能承担的责任，为中国农民走向市场架起了
一座精致的桥梁，扮演了市场中介的角色。
在基层政权的带领下，亿万农村人以小型农村集体为单位，扶老携幼闯荡工业市场，保障了自身的安
全，赢得了全世界市场对手的尊重，换取了本地社区的文明与进步，乃至全中国的稳定和繁荣。
    一个地区的基层政权能否扮演农民与市场之间的中介，决定这个地区的农民在市场中的命运。
农民在市场中的不同命运则决定中国社会的现状。
潘维指出，基层政权能否发挥市场中介作用，取决于继承回归家庭耕作之前的基层政权组织形式和集
体主义精神，在于农村社区的凝聚力，也在于国内的主流意识形态。
     对于中国农村问题，学界有两种不同的思路。
一是主流思路，视基层政权为农民贫困的原因，号召通过“转制”、“海选”、“费改税”来削弱基
层政权。
另一个是此书表达的思路，即视基层政权为农村社会的脊梁，认为农民、农村社区、农村基层政权三
位一体，不可分割，所以号召信任、加强、和改善基层政权。
    潘维警告说，抽掉了基层政权这根脊梁，农民就会重新沦落成一盘散沙，变成亿万条蠕虫，积累贫
困；农村社会就会退化，甚至变成不安定因素的沃土。
继承在共产党领导下组织起来的传统，在基层政权的领导下组织起来，农民是千万条龙，是中国现代
化列车的发动机。
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媒体关注与评论

　　评《农民与市场》　　来源价值中国网刘洋波　　《农民与市场》这本书充分体现了潘维先生的
思维特点。
潘维先生的思维特点是不迷信主流，不迷信既有成见，坚持以我为主的立场，立足于中国的历史和现
实，用自己独立的思考来看待世界，分析事物。
对于某种社会现象，坚持具体问题具体分析的辩证的科学的方法，不搞一刀切，不偏执于一端，而持
中庸致和之道。
　　《农民与市场》这本书的方法论也是很有意思的。
潘维先生在这本书中以中国农村市场化改革为背景，以改革后农村20多年的发展历史为线索。
紧紧抓住市场化这个中心，建立了一个拱形的分析框架。
在拱形的一端是亿万被抛入市场的小农，另一端是变化莫测冰冷无情的市场。
而乡村的基层政权则成为连接二者的中介。
如果乡村基层政权足够强大，农村的集体主义传统依然浓厚，就能够把分散的小农组织起来，有序地
参与市场竞争，将市场的风险化解到小农可以承受的程度。
小农被组织起来后，就可以有序地进入城市，促进城市建设，加速农转非，加快农村的发展；可以以
乡镇或村队为单位，建立乡镇企业，将大多数农民从土地中解放出来，进入工业领域，剩余的农民经
营土地，实现农业现代化；或进入私营企业，乡镇基层政权充当农民与私营企业主两者的仲裁，既保
护双方的合法权益，又可以为私营企业提供服务，抵消其他市场主体和国家税收对私企发展的威胁。
反之，如果小农失去了乡镇基层政权的保护，就会在激烈的市场竞争中破产，市场化的结果必然造成
众多的输家和两极分化的零和格局，政府被迫要在小农和资本家中加选择立场，改革难以为继，社会
动荡，国家陷于动乱。
　　在市场化的浪潮中，有赢必有输。
问题不在于输赢，而在于输赢背后的玄机——是什么导致了输赢？
潘维先生选取了一个输家和四个赢家作为例证，通过对比揭示这样一个不为主流所见的道理：是否有
一个强大的基层乡镇政权，是否有较强的集体观念，是否能把分散的农民组织起来，是农民参与市场
竞争胜败的一个重要变量——一个具有决定性的因素。
在这四个成功的例子中，有些共同的特点，有一个能力很强、威信很高、无私奉献的掌舵人，对生产
责任制的抵制，团结坚强的基层政权，高积累平均分配的分配制度，集体主义的精神灌输。
我在这里还发现了一点：他们选择都是乡镇企业的发展模式，而不是私营企业模式。
　　对于主流学者可能提出的反驳，潘维先生也一一回应。
不是有“温州模式”吗，不是有“苏南模式”吗，不是有珠江三角洲的成功例子吗？
这些地区难道不是私营企业发达的地方吗？
这些地区的成功难道不能够证明私营企业的优越性，证明产权理论的先见之明吗？
拨开这些主流学者所释洒的迷雾，潘维先生一针见血的指出：这只不过是同一主题的变奏曲。
在这些地区，基层政权的作用没有变，农民被组织起来的事实没有变。
他们的成功并不必然证明产权理论的神圣。
相反，他们只不过从一个侧面证明了乡村基层政权的作用。
证明了农民走向市场的过程中，乡镇政权确实是一个不得不为的中介。
接着，潘维先生进一步比较了四种模式，通过对比得出结论：拥有强大的基层政权并坚持走乡镇企业
道路的长江三角洲地区不仅经济发达，而且能兼顾社会的稳定、腐败的减少和精神文明的提升。
　　潘维先生的立论是平和的，他并不是想证明乡镇企业是唯一的模式。
他也承认一些地方搞私有化具有合理性。
恰恰相反，他尊重历史，尊重现实，尊重农民的自我选择和历史首创性。
他严厉地批评那些不顾国情与历史，不问民情与民生，抱着几本西方著作固执一辞的主流学者们。
认为他们是“食洋不化”。
搞一刀切，他们的理论，只能把中国和中国的广大农民带回1900年，带到国将不国、民不聊生的悲惨
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境地。
　　潘维先生的书具有厚重的历史感，他相信中国延续了几千年的政治文明并不必然逊色于西方，相
信9亿多组织起来的农民并不逊色于西方，相信共产党领导人民建立起来的农村基层政权依然具有强
大的生命力。
他严厉的批评了所谓的民主迷信和制度迷信。
任何丰功伟绩，任何人间奇迹都是人创造出来的，而不是什么民主、制度创造出来的。
中国要实现现代化，必然要坚持城市化的战略，走城市包围农村的道路，通过把分散的小农组织起来
，通过几代人不懈的努力，最后实现中华民族的伟大复兴。
　　目前国内的主流学者坚持民主迷信，坚持在农村海选村长。
他们只看到西方今天的繁华，没有看到西方人民风餐露宿、惨淡经营几百年的历史，没有看到西方烧
杀抢掠、血淋淋的发家史，没有看到西方的崛起只不过是人类历史长河中的一端插曲，从整体来看，
东方在历史的大部分时间是远远领先于西方的，西方的崛起很大部分是建立在东方的赠与的基础上的
。
没有看到西方社会众多的令人绝望社会病。
他们幻想通过民主改革一夜暴富，一夜实现现代化。
孰不见俄罗斯、印度、非洲、拉美国家的惨痛教训。
中国有自己独特的政治文明，中国的国家和社会是合一的。
中国的地方有强大的宗族势力，因此当中央政府削弱时，中国必然走向分裂和动荡。
中国的乡村基层政权隔开了中央政府与地方宗族势力。
起到一个社会稳定阀的作用。
一方面保证中央政权不至于过分削夺地方，一方面抑制地方宗族势力，保护小农利益，从而保证农村
社会的稳定。
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编辑推荐

　　《农民与市场：中国基层政权与乡镇企业》以市场化为框架，以中国农村工业的兴衰史为主线索
来研究当代农村。
作者指出，在市场化过程中，中国基层政权承担了国家不可能承担的责任，为中国农民走向市场架起
了一座精致的桥梁，扮演了市场中介的角色。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<农民与市场>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


