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乌海市某果蔬市场外来从业者的社会网络建构研究——

基于强弱关系的社会学研究
梁金金

北方民族大学，宁夏回族自治区银川市，750021；

摘要：进城经商农民工靠着对强、弱关系的运用在市场安身立命。本文探究了作为市场外来从业者的农民工如何

运用以血缘、亲缘为核心的强关系网络来进入市场；依靠以业缘为主要基础的弱关系网络的主动建构来扩大市场，

以及果蔬市场关系缔结的展望，和社区治理在管理果蔬市场发挥的作用。
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1 问题提出

农民工是我国的一大群体，在我国城市化进程中产

生重要影响。据 2023 年中国政府网发布的《2023 年农

民工监测调查报告》显示，2023年全国农民工总量 297

53 万人，外出农民工 17658万人，年末在城镇居住的进

城农民工 12816万人，其中进城务工者中的部分人通过

努力成功实现了资本的积累和身份的转变成为个体户

或私营企业主。从打工者到业主实际上是在职业阶层上

实现从低收入阶层向其他较高收入阶层的流动而这种

流动得以实现的一个很重要的因素就是农民工的社会

关系网络。

社会网络概念最早由英国人类学家巴内斯提出，但

网络研究者一般为，社会网络分析在 20世纪 30年代的

社会计量学中就已发端，甚至能够追溯至更早的 19 世

纪末 20 世纪初乔治·齐美尔甚至更早的孔德的思想。

1973 年，格兰诺维特在《弱关系的力量》一文中首

次提出“强关系”和“弱关系”这两种关系模式。 他

认为关系的强度是“认识时间的长短”“互动的频率”

“亲密性”及“互惠性服务的内容”的组合，并据此把

人与人之间的关系类型分为强关系、弱关系和无关系。

强关系网络信息重叠程度高，信息传播多局限在小群体、

小范围内；弱关系网络信息重叠程度低，能触达更多人、

穿过更大的社会距离，比强关系网络具有更强的信息传

播能力。因此，弱关系具有“桥”的作用，是连接异质

性网络的重要通路，而强关系不具备这种功能。弱关系

的异质性和强大的信息传播能力在西方人求职过程中

得到广泛应用。

社会学家林南对格兰诺维特“弱关系”假设进行理

论扩展和修正，他提出了社会资源理论。他认为人类社

会构成了一个分层的结构，在这个结构中，不同阶层的

人们对控制和获取有价值资源的能力存在差异。通常，

位置越高的人越少，但他们控制和占有的重要资源却更

为丰富。资源不仅为个人所占有，而且“嵌入”于社会

网络之中，因此可以通过弱关系来获取。弱关系之所以

至关重要，是因为它们是获取社会资源的有效途径，它

们的作用已经超越了简单的“信息桥梁”。

财富、权力、名誉等各种资源嵌入在社会网络上，

个人所拥有的资源始终是有限的，更多的社会资源必须

通过社会网络来获取。本文以乌海市某果蔬市场中的部

分外来从业者（本文指已实现职业阶层跨越的外来进城

农民工）为例，试图证明：依靠传统血缘地缘为核心的

强关系，外来从业者进入市场；依靠业缘为基础的弱关

系，外来从业者在市场成功立足。强、弱关系的运用与

建构是外来从业者在市场乃至城市中安身立命的重要

法宝。

2 社会网络建构的强关系支撑

乡村进城的农民工群体仍然依托着传统的血缘、亲

缘或地缘关系所构成的社会网络及乡村的礼俗原则和

行为规范展开其经济生活和城市生活。进入市场是进城

农民工的一种经济生活方式，其生存逻辑本质上是血缘、

亲缘关系等强关系的复制、扩大和再生产。从该视角来

看，农民工流动城市和职业的选择均有迹可循。脱离了

熟悉的乡土社会来到陌生的现代都市中，先赋性的血缘

关系、亲缘关系让初来乍到的进城农民工倍感信任、依
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赖，甚至可以说大部分进城农民工流动城市、职业的选

择都是出于将以血缘、亲缘关系为基础的传统社会网络

利益最大化的自觉选择。他们不会多人一次性去某一个

城市、选择某一个职业，往往是一个人在某一城市的某

一领域“吃了螃蟹”后，以该人为圆心，其社会关系构

成同心圆，越靠近圆心的人联动作用越强，资源倾斜越

多，因此，距离圆心距离越远的人越努力向圆心靠近，

努力的方式不外乎是“沾亲带故”，力图通过对血缘、

亲缘等强关系的复制、扩大和再生产经营关系的结点搭

建出通向圆心的桥梁即所在城市生存和发展的桥梁。

李兴华（化名）在上个世纪 80 年代左右就来内蒙

古投靠亲戚，在往后的几十年中他曾来过乌海市的亲戚

族员扩大到近 50 人（不完全统计）。在 19 世纪 80 年

代末，光靠家里的几亩薄田无法让一家人吃饱饭，贫穷

和饥饿让他迫切寻找新的出路。李兴华妻子的叔叔最先

到内蒙古谋生，“家里面地少，又穷，听说我媳妇她叔

她们在那边（内蒙古）过得好，其他过去的人也都说好，

刚好他叫她二姐和大哥过去，她二姐不去，我就跟着她

大哥一起去了，到那了，她叔说没叫我来我怎么也跟着

来，成天数落我和她大哥，他大哥受不了这个气后来走

了，我也想着这边待不下去了就还回去。她兄弟说，这

还是比在家里边强，就去山坝买个秤进点货，天天下乡

去换，换几天买一回，换几天买一回，这一点点就干起

来了，说着说着也这么多年了。”血缘、亲缘为基础的

传统社会网络让进城农民工完全可以按着熟悉的礼俗

社会的行为规范攫取现有的本领、资源以直接达到快速

在陌生城市立足的根本目的。因此，即使被亲戚数落、

打压，李兴华也未选择与其叔叔一家起正面冲突，而“受

不了气”的大哥则失去在城市立足的最直接契机和方式。

当李兴华在乌海的生计稳定后，选择将老家的妻子、

孩子一一接过来。同时，妻子的三妹、小妹、李兴华的

三弟等亲戚也陆续结伴相跟来。为了避免“同行竞争”

情况的出现，同时也是出于对关系的维护，受李兴华帮

助的亲戚们虽然进入了同一市场但大都心照不宣的选

择了不同的商品进行零售。李兴华的妻子说：“三妹、

和我还有刘路一块儿来嘞，三妹瞧见火车站那有卖煎饼

的，看人家咋摊，她学着咋摊，俺借给她钱买个三轮车，

支个摊子就干起来了；他弟学人家拾破烂儿，收破烂儿

干嘞来行；就小妹她丈夫不行，那不是跟着俺一块儿买

水果。最开始谁有钱啊，都没钱，都是一个帮一个，一

点点起来嘞。慢慢来的人越来越多，市场里面基本都认

得了，谁想买个啥、干个啥都方便。”

尽管都是通过李兴华的强关系进入市场，但这些关

系可以按照以李兴华为圆心的“同心圆”社会网络大致

可以划分为三类：第一种是距离圆心最近、关系最强的

直系血亲，也就是李兴华的子女，他们继承了父亲的所

有社会资源，包括直接的物质财富和市场人脉、老顾客、

从业经验等隐形资源，属于不计回报的帮助；第二种是

离圆心距离中等，关系较强的旁系亲属，尽管得到了李

兴华单一资金或人脉的扶持，但欠下了人情债，访谈中

的小妹虽然也跟随李兴华从事水果零售业，但这与李兴

华扶持子女仍然存在着“迫于无奈”与“心甘情愿”的

主观差别；第三种是距离圆心最远，关系最为薄弱的地

缘关系，但“弱关系总比无关系强”，以第二种关系作

媒介与圆心形成关系链也可达到与圆心加强关系的目

的，与之相对的是要欠下多笔人情债。

依托对强关系的复制、扩大、再生产所获取的社会

资源，外来从业者往往能够顺利进入市场。但强、弱关

系是一个相对的、动态的概念，随着时间的发展，强、

弱关系之间可以进行相互转化，新关系的加入、旧关系

的维护与破裂都是外来从业者着眼未来发展作出的主

动建构。

3 社会网络关系的开拓：弱关系的缔结

由于强关系存在于群体内部，群体内部联系紧密，

人员、信息同质化强，很容易造成一个封闭的系统；弱

关系存在于群体之间，彼此间新信息的流通更为开放、

迅速。“为了生存紧紧抓住强关系，为了发展紧紧抓住

弱关系。”因此，外来从业者想扩大市场，在城市中进

一步发展，要抓住弱关系，建构起新的社会网络。

市场外来从业者与进货上家的弱关系建构，信誉和

货源品质二者缺一不可。李兴华的小女儿李闵（化名）

在 13岁时开始做水果生意。水果市场的小玮家（化名）

是她发展的较稳定的进货上家之一。“我和小玮还是姑

娘的时候就一起卖水果，她家是山东的，她们家也一直

是卖水果的，讲诚信，货又好，我也爱从他们家进货。

我照顾她们家，她也照顾我，有时候来了好货会提前跟

我说。有的时候她货卖不出去，叫我散着帮她卖点，我

也答应；之前夏天卖桃儿，北京 7号”卖的好，进都不

好进，有我们俩关系在，能多给我留几箱，我也多挣点。”

长时间的相处让李闵对小玮的品行产生了信任，“讲诚

信、货好”成为她多年来首选小玮家作为主要进货上家
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的主要原因。但是当几家口碑都值得信赖的前提下，谁

的货到的更早、更新鲜、更便宜哪家就会成为首选。另

外，李闵和小玮家所涉及到的所有金钱借贷均是口头约

束，无一有书面证明，在市场中这不是个例现象。这表

明，在市场这个场域中，这种由信誉连结的业缘关系产

生了比法律更强大的道德约束力，一经破坏，再无机会

重构。下面的访谈记录也证实这一点。“有那些不净眼

的，给货上泼水，加石灰、纸片子，让货更压秤，我也

吃过几次亏，再不从他们家进货，时间长了都知道他是

什么货色，他也在市场上呆不下去了。”失去信誉的进

货上家逐渐被社会网络孤立，无法在市场立足，最终被

市场与社会网络双双摒弃，这样的后果是在城市根基薄

弱，生活艰难的外来从业者们所无法承受的。

信誉与水果品质同时也是外来从业者之间关系建

立、维护的准则。市场从业者内部按信誉可大致分为两

类人。一类人在零售时手段百无禁忌，以次充好、掉包

换包、缺斤少两等情况屡见不鲜；另一类则是老实本分，

遵守市场规则进行零售。前者往往在市场中人数更多，

行为作风较为横行霸道，后者则对前者采取逃避态度，

能避则避。两类人之间存在着较为突出的矛盾。“人家

都笑话我挣不上钱，我心想你卖一斤的水果才给人家三

两，你倒是挣得多了，人家下次再不从你这买，再遇见

个硬茬把你打了，报警你都没门。做买卖最重要的还是

诚信。”“有的时候我也劝和我一起卖货的，叫他不要

搞鬼，出事了怎么办，人家反而觉得你那是眼红他挣得

多，我也就不再劝了，有句话咋说，道不同不相为谋，

不是一路人就。后面我也不爱和他们走的太近，怕买货

的以为我也搞鬼；再就是有些老顾客知道我够秤，就买

我的，不买他的，他眼红的说话阴阳怪气，看我生意好，

开车就跟着我，我到哪他到哪，还要抢我的位置，顾客

照样买我的不买他的。”

利益竞争是这两类人冲突的根本原因。前者无信，

觉得后者假清高，自身干的是“一锤子买卖”，却又眼

红后者的长期客户；后者觉得前者不光搞坏了市场风气

牵连自己，还要抢位置、抢客源，不可理喻。彼此都觉

得对方不是“一路人”，虽共处同一市场，但社会关系

的建构却都同时绕过对方。

外来从业者对于市场外人员的关系构建本质上仍

然是围绕经济生活进行筛选。与城管是否进行关系建构

取决于建构、维护关系的成本与回报是否成正比。“我

知道是有那和城管关系好的，那大部分都是开的大车

（皮卡、货车等），他们被城管扣住车了，赎车没个大

几千赎不出来，我们这小车愿意扣扣去呗，我赎都不赎，

我们这小本买卖，哪里来的钱和人家搭关系，再说了人

家城管也看不上眼。”一辆皮卡、货车的成本远比一辆

三轮车的成本高得多，此时与城管的关系的建构回报大

于成本，因此和城管交好的多为大车车主。下班或休假

的城管与外来从业者还有着另一重关系即买家和卖家

的关系。“那城管还来我这里买东西，我也卖，谁和钱

过不去，来我这里买东西次数多了他也不好意思扣我的

秤了。”由于城管的身份具有二重性，即作为城管的身

份和顾客的身份所建立的不同关系会相互影响。作为城

管，需要严格执法，与外来从业者是对立的关系；但作

为顾客和外来从业者的关系又是互惠的，相互影响下，

会产生“不好意思扣秤”这样睁一只眼闭一只眼的行为，

缓和二者对立关系。

无论是与进货上家、从业者之间还是和城管进行的

关系建构，其本质都是围绕外来从业者的经济生活和城

市发展进行的弱关系社会网络构建。

4 总结与探讨

尽管公认的市场原则是信誉，但市场运行的实际情

况却存在出入。大部分外来从业者不具备配置冷库储藏

的条件，果蔬零售若无冷库储藏，损耗大、盈利少，入

不敷出情况也时有发生。积累客源，打造口碑所需要时

间、金钱、精力的投入在许多从业者看来并不划算，利

益驱使下多数人往往选择投机取巧，在秤上大做文章。

“你老实就挣不到钱嘛，市场上还是搞鬼的人多。”投

机取巧者间虽然存在拉帮结派、在市场上横行霸道的情

况但他们之间的关系往往没有老实本分者之间的关系

来的牢靠，大多是“面和心不和”利益往来中对彼此都

要“多留一个心眼”，更要会“见人下菜碟”，坑 A却

友 B，才能让他既比同行挣得多，却又不至于被进货市

场孤立。为了多挣，他们对于顾客也是将此原则贯彻到

底，秤上的缺斤少两是较为直接且普遍的方式，杀熟、

看人定价等又是更为灵活的手段。但常在河边走哪有不

湿鞋，阴沟翻船后所造成的矛盾也数不胜数。轻则口角

争端，重则彼此大打出手，鼻梁骨被打断、衣服众目睽

睽之下被扒光等都是真实发生，被打者大部分都是默默

忍受，不选择报警。“他报啥警，本来他就不占理。”

冲突发生后关系恶化，互相提及多为谩骂，关系基本无
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修复可能。

总体而言，信誉仍是外来从业者之间以及与顾客间

关系建构的重要原则，但在利益驱使下彼此关系的发展

极易遭到扭曲和恶化，造成市场竞争的不良风气与社会

关系网络的破裂,且外来从业者与本地顾客以及彼此之

间产生的矛盾冲突为社区管理、城市治理带来隐患。

该市场在 20世纪九十年代就已初具规模，2005 年

有人在该市场进行房地产开发，一座座商品楼拔地而起。

受地理区位影响，众多商贩选择在此买房，形成生产经

营空间与生活居住空间的双重叠合，但外来从业者之间

尽管同处一个小区，来往却并不密切，社区治理成为治

理该果蔬市场的一个突破口。

首先要明确“社区”和“社区治理”的概念：所谓

社区，就是含有以下几个要素的地域性生活共同体:一

定数量的成员、共同的利益和需求、频繁的社会交往互

动关系，自然情感联系和心理认同。而社区治理可以理

解为是治理理论在社区层面上的应用社区治理要求“社

区各种主体以及居民之间达成合作，形成协商关系”利

益因素的影响下外来从业者之间缺乏自然的情感联系

和心理认同，因此政府和社区要给予其一定的资金、政

策支持，引进客源，减小经济压力，让外来从业者有时

间和经历进行更多情感互动；在加强情感联系的基础上

形成真正的社区，由政府、社区相关工作人员牵头、市

场从业者积极参与，对市场基础设施、市场机制体制进

行整改，规范市场运营，杜绝市场不良风气，让市场良

性竞争、长远发展，让外来从业者社会关系网络良性拓

展，推动外来流动人口城市融入，规范城市治理。
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