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在时间长河里，2021 年不过是刹那。对众多创业者
而言，在遭受新冠肺炎疫情等不利因素影响下，正常的生
活秩序一度被打乱，但他们有的选择坚定方向、勇毅前行，
有的选择转型发展、重新启航……这一年，他们点燃激情、
心怀梦想，踔厉奋发、笃行不怠，绽放出了美丽的光芒，书
写了不一样的精彩。

这一年，创建了自己的品牌

“我总觉得，想把一件事做好，全身心投入就可以了。
无论遇到什么困难，保持一种‘遇水架桥，遇山打洞’的坚
定信念，就什么都能克服。”刘毅坚定地说。

2021 年，刘毅不顾家人和朋友的反对，作出了一个大
胆的决定：放弃原来文具店老板、商贸公司经理的身份，选
择了一个新的领域重新创业——农特产品生产销售。

很多人不理解，刘毅的生活舒适安逸，为何要这样折腾？
“商贸公司代理的都是别人的品牌，我想打造一个属

于自己的品牌，一个与家乡有关的品牌，一个可以走出商
洛、走向全国的品牌。”这是刘毅的回答。

今年 33 岁的刘毅是商州区大赵峪街道办事处人，他
18 岁进入社会闯荡，送过外卖、拉过货、开过便当店，可谓
经历丰富。2012 年，他回到商州，注册了一家商贸公司，
代理火腿肠和酸奶。

那时候，商洛市场上经营酸奶的企业比较少，为了进
一步打开市场，刘毅想了很多办法：摆摊宣传，并且购买了
60 多个冰柜，免费送给一些零售商店，给他们投放自己代
理的酸奶。

“做过很多尝试后，市场渐渐打开，越来越多的商洛人
喝起了酸奶，业务也越来越多。隔两三天，我半夜 12点就
要开车去西安拉一次货，回来又送到城区及外县，那时的
日子忙碌又辛苦。”刘毅说。

后来，随着商贸公司业务逐渐稳定，刘毅开了一家文
具店，日子过得舒适安逸，但他的内心却不满足。“做过商
品零售、批发之后，产生了一些自己的想法，总觉得零售只
是产业链的一部分，我想拥有一个自己的品牌，打造一个
完整的产业链，将其做大做强。”刘毅说。

经过几个月的考察和琢磨，刘毅决定做农特产品生
产销售。他认为，商洛自然条件好，农特产品品质比较
高，但是一直没有形成品牌，很多好的产品销售不出去，
他想先把这些产品整合起来，进一步标准化、规范化，全
面打开销售渠道。

刘毅深知一个人的精力有限，无法再继续投入时间
管理商贸公司和文具店。于是，他就把商贸公司进行改
制，交给曾经跟他一起创业的朋友经营，把文具店交给
了家人经营。

成立一家集食品研发、零售服务的专业品牌连锁运
营公司，这是刘毅新的规划。深入研究之后，他确定了
公司名称及 logo。因商州又名“鹤城”，他以“鹤”为创
意，请人设计了品牌形象“秦小鹤”。公司成立前，他还
带领团队跑遍商洛、安康、汉中的市场，与一些优质的农
特产品生产企业达成合作，并与多个商场、超市对接，开
设了农特产品销售门店。

2021 年 6 月，刘毅成功注册了山水华秦食品科技有
限公司，并取得了版权、商标、域名的相应证书。为了打开
西安市场，6月至 8月，他冒着炎热，多次到西安考察，想在
西安找一个合适的门店。“每一步都要做得扎实，不给未来
留遗憾。”他说。

经过一年的努力，刘毅已在商洛开设了16个农特产品
销售专柜，西安也有3家，专门售卖豆腐干、香菇、木耳、蜂蜜
等产品。他还开发了香菇脆、“秦小鹤”毛绒玩具、狗娃咪、土
鸡蛋等20多个自有品牌产品。他创建了微信公众号，在传
递企业文化和信息的同时，方便顾客线上购买产品。

刘毅非常注重货品的精细化管理，要求每一类产品的
价签上都要标注产品的介绍、产地和文化。“我认为，农产
品实际上就是食品，我们要做的就是从质量到包装，由内
而外地做精做细，提升农产品的整体形象，让它可以出现
在超市的货架上，进入大众的视野。”对于农特产品，刘毅
有着自己的见解。

一路走来，刘毅收获了许多感动，他也用实际行动回
馈社会。2021 年 8 月，洛南遭遇水灾，他向红十字会捐款
1 万元；在 2021 年年末至 2022 年年初的新冠肺炎疫情防
控工作中，他带领团队向 18 个疫情防控点送去 200 箱纯
净水和 40 箱方便面。这一年，他在水滴筹上资助了 236
人，资助金额 5700多元。

“山水华秦是我的信仰，我要和它一起，带着我们的产
品走出大山。”对于未来，刘毅信心满满。

这一年，新建了床品生产线

“回来已经 5年多时间了，每当遇到困难时，总会想到
企业里那么多勤劳朴实的老百姓，只要一个家庭有一个人
就业就不会穷到哪儿去，我就挺了过来。”胡博说。

今年 45 岁的胡博出生于丹凤县铁峪铺镇，他初中毕
业后去西安一所服装学校学习服装设计与工艺。3 年后，
他因表现突出，被学校推荐到当时的西北纺院就读服装工
程系。6 年服装专业的系统学习，使胡博对服装设计与制
作有了较为专业的认知。

毕业后，胡博去了南方实习、工作，他从缝纫工、班长
干到车间主管，之后又到伊韵儿、以纯等多家品牌公司担
任生产总监、行政总监，在南方一待就是 8 年。“从基层到
管理岗位，一路走来，我对服装企业生产制作流程、精细化
管理及新产品研发有了深入了解，这也为后来创业打下了
坚实基础。”胡博说。

2012 年，胡博与朋友合伙，在郑州注册了一家服装企
业，主要生产女裤。企业设有专门的研发部门，根据当下
流行的时尚元素，研究出最新的款式，与一些女装品牌达
成合作。企业实行的是订单式生产和贴牌生产，年产女裤
可达到 50多万条。

2016 年，通过政府的招商引资，胡博回到家乡丹凤，
注册成立了丹凤恩典服装有限公司，成为丹凤中小企业孵
化园第一家入驻企业。企业建设了 5 条生产线，于 2016
年年底投产，分流了郑州的生产业务。

服装企业是劳动密集型企业，回到丹凤创业办厂，除

了几个专业管理人员和技术人员外，厂里 200多名工人都
来自当地，其中 40%为易地搬迁户或贫困户。“能回到家
乡，为家乡出一点力，心里还挺高兴的。”胡博说。

那段时间，胡博在郑州、丹凤两地跑。持续了 3 年之
后，因为物流等方面原因，胡博不得不作出第一次转型的
决定：从分流郑州的业务到以陕西当地的业务为主，从生
产女裤为主变为生产厂矿工服、校服为主。

“当时还蛮有压力的，如果长期做女裤成本太高，肯定
坚持不下去，如果转型，要做哪方面、业务从哪儿来？背后
还肩负 200多名乡党的基本生活保障。”胡博说。

联系业务、严把质量、定价……胡博亲力亲为。不久
之后，企业生产出来的服装制品受到多所学校的欢迎，他
与商州、洛南、柞水、山阳的一些单位都有了业务往来，西
安一些 4S 店也纷纷联系他定做工服。随着市场的打开，
企业的业务也逐渐稳定。

2020 年 1 月，突如其来的新冠肺炎疫情给胡博带来
了严峻的考验，在熔喷布紧张、缺少口罩生产自动化设备
的条件下，他仍积极响应政府号召，带领企业生产了 31万
只口罩，为 60多家企业复工复产提供了支持。之后，为了
配合抗疫需要，他还另外注册了陕西萱妃娜服装科技（丹
凤）有限公司，生产隔离服、防辐射、防静电、防水、防火等
特种服装。

2021 年，面对多地散发疫情的复杂严峻形势，胡博积
极调整心态，主动研究市场，多次考察对接，作出了企业第
二次转型决定：由原来只生产校服、工服扩大到生产寝室
床品、窗帘、家居服等。他通过调查了解到，学校寝室床品
在市场上比较混乱，价格高低差别大，质量也难以保证，很
多学校为此发愁，而目前商洛没有一家大批量生产这类产
品的企业。

作出决定，便只管朝着方向努力。胡博联系设备、新
建生产线、5 次南下江苏，与一家家企业对接寻求合作的
工厂。“现在市场分工越来越细化，专业度非常高。就拿面
料举例，有的企业只做含 60%化纤的面料，有的企业只做
含 40%化纤的面料，所以，在与这些原材料厂家对接时，
就比较费时，要一家一家谈，最后谈下来确定合作的有 10
多家。”胡博说。

经过努力，2021 年 9 月，第一批寝室床品投入市场，
市场反响良好，胡博悬着的心终于放下来。“床品和服装属
于不同类目，无论是对我还是对企业，都是一次成功的跨
越，所以，就很有成就感。”胡博笑着说。

丹凤恩典服饰有限公司还帮扶了 6 户贫困户，这几
年，胡博经常去贫困户家里看望。企业生产出来女裤、棉
被等，他会第一时间送给包扶的群众，过年过节也会带上
米面油之类的慰问品。“心里觉得亲切，好像多了 6 户亲
戚，有啥好的东西，总想和他们分享。”胡博说。

这一年，有了自己的团队

幽默的表演，诙谐的语言，地道的方言，接地气的主
题，吸引了众多粉丝的关注。2021 年，他被越来越多的人
所熟知。

前不久，“丹江哥”上传的一个《闯祸了》的视频由于主
题与当前形势结合紧密，表现形式生动活泼，受到人们的
喜爱，获得了 9万人次的点赞量，播放量超过 800万次。

“我认为一部好的作品，首先必须是正能量的，要有它
自身的传播价值或能够引发人的思考。”这是多年来，索丹
江总结出的经验。

“丹江哥”名叫索丹江，地道的丹凤人，他 10 多岁
就 非 常 喜 欢 表 演 ，常 常 模 仿 电 视 剧 里 的 形 象 自 娱 自

乐。长大后，因为生存需要，他渐渐搁置了这个爱好，
到西安当起了厨师。

粉丝们可能怎么也想不到视频里表演起来那么轻松
自如、专业的“丹江哥”竟然是厨师出身。

20 岁左右时，索丹江到西安一家中餐厅当学徒，从刷
盘子洗碗、从事配菜、做厨师一直到管理岗位，五六年的时
间，他经历了很多。

“那个年代，炒菜师傅对学徒要求非常严格，烫伤、烧
伤都是常事，除了当下手，还要给师傅洗工作服，刷盘子洗
碗，经常还会被师傅骂，受了不少苦。由于离家远，通信不
发达，电话费又高，我常常躲在角落里哭。庆幸的是，我一
直没有放弃。”索丹江感慨地说。

有了管理岗位的经验后，索丹江开始琢磨着自己开
店。他先是在西安大明宫附近开了第一家饭店，经营一
段时间后，由于效益不好关了门。后来，他又被邀请回
到原来当学徒时的餐厅，与老板合伙开了 3 家火锅店。

随着餐厅规模扩大，员工越来越多，每年年末，店里都
会举行联欢会，索丹江主动承担起组织的角色，并和员工
一起自导自演娱乐节目，深受大家喜爱。

多次的鼓励、赞美，再一次激发了索丹江对表演的热
爱。随着智能手机的普及，一些诸如配音秀之类的 APP
受到人们的追捧。闲下来时，索丹江会在配音秀里上传一
些自己的配音，其中有一条诸葛亮的配音被“在商洛”微信
公众号推送，一时间达到了 10 万多次的播放量。2016
年，随着和“在商洛”平台的联系增多，他主演了《来商洛吃
面》等系列短视频。再之后，由于抖音、快手的普及，索丹
江开始尝试自己拍摄短视频。

“一开始就是我自己摸索，包括选题、创作文案、拍
摄 剪 辑 都 是 我 一 个 人 在 做 ，虽 然 不 够 专 业 ，但 因 接 地
气，吸引了一些关注度。”索丹江说。后来，在朋友的引
荐下，他到山阳一家传媒公司学习，极大地提高了拍摄
和剪辑水平。

渐渐地，索丹江变得小有名气，商洛的一些旅游宣传
活动主办方也会邀请他参加。在此过程中，他认识了一些

“网红”，与他们常交流，学习了很多经验。
本着对网友负责的态度，索丹江对短视频的要求也越

来越高。“当成为公众人物，有了一定影响力时，所拍的视
频不仅代表自己，更代表着商洛的形象。”索丹江说。

短短一分钟镜头，可能要拍三四个小时，甚至一天。
每次拍完视频，索丹江都会反复观看，从灯光呈现的效果
以及个人、助演的表达和环境的铺垫等各个方面都会细致
地抠，如果感到不满意，他还会重新去补镜头。

索丹江发布的视频都是他自己进行文案创作，过程十
分艰辛，常常思考到三更半夜，或者一觉醒来，想到一个比
较好的点，就立即记录下来，等作品成形后再进行反复修
改。“毕竟没有受过专业训练，必须得认真推敲每一个角
色，选择合适的助演，在不断地试验中，为网友呈现最满意
的效果。”索丹江说。

2021 年，对索丹江来说，是收获的一年。这一年，
他注册了陕西丹江哥文化传媒有限公司，有了自己的
团队；他加入了丹凤县新的社会阶层联谊会，参加了很
多社会活动；他接手了“商洛房哥”的抖音号，由专门的
团队进行文案创作、拍摄和剪辑，不再是孤军作战；他
第一次参与了丹凤县网络春晚的录制，以一名演员的
身份走进电视荧屏……

如今，索丹江除了积极参与一些宣传活动外，在短视
频创作时，他更加偏向于宣传商洛的美景、文化、习俗和农
特产品等，他想通过视频，让更多人了解商洛、到商洛游
玩。近期，索丹江一直在通过多种方式学习直播技巧和经
验，打算在今年把更多的精力放在直播带货上，把家乡的
农特产品推荐给全国的网友。

这 一 年 ，创 业 成 就 的 人 生 精 彩
本报记者 李 亮

拍摄中的索丹江
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