
攻坚“差一点都不行，从头来”

产品做出来了，更大的挑战在后面。
2025年5月，“山海鲜”正式上市。
首批铺进三座城市的精品超市，市场反应平淡。

业务员反馈：“价格比鸡精贵三倍，消费者拿起来看一
看就放下了。”

团队给出各种促销方案，李永钟一一否决：“好产
品需要时间被看见。这是个全新的品类，不能按爆品
的打法走，也不能照搬鸡精的老路。”

第三个月，转机来了。“与辉同行”盲测了十几款
同类产品，鲜之惠被一致选中。

“鲜味是食材本身的味道，不是调出来的。”第一
批库存两天卖完。评论区出现频率最高的三个词是

“配料表干净”“孩子爱吃”“真的鲜”。
市场慢慢打开后，李永钟很快发现，越来越多企

业涌了进来，包装长得像、宣传词差不多，都标榜“零
添加”“天然提鲜”，真正在技术上下功夫的却没几家。

整个赛道表面热闹，实则鱼龙混杂。有人劝他趁
机做爆款、快速起量。李永钟没接话：“一个品类的成
长，不是靠一家企业、一个爆款撑起来的。光靠鲜之
惠一家，走不远。”

随后，他做了一个很多人看不懂的决定——牵头
编制行业白皮书，给天然提鲜画技术红线。有人问他
图什么，他说：“行业乱了，谁都不好做。把规则立起
来，好产品才有出路。”

定规则是向外立标杆，但要站稳脚跟，还得修
内功。

李永钟清楚地意识到，想要让山海鲜真正立住，
就必须把产业链上的每一个环节都握在自己手里。
去年 4月，他回到老家龙岩市上杭县，并购当地一家
生物科技企业，自建菌菇深加工基地，联动高校开展
标准化菌种培育，实现育种、种植、深加工、无菌灌装
全链路自主可控。

随后，他又做了一件让团队更加不解的事情，投
资控股两家餐饮连锁品牌。把山海鲜直接送进后厨，
研发菌类小火锅、菌类米线，从消费者的餐盘里收集
真实反馈，再反向迭代产品配方。

身边人劝他：“搞这么重的资产，风险太大了，我
们做轻资产不好吗？”李永钟摇了摇头，说了一句话：

“调味品的护城河在源头。原料靠买，永远被人卡脖
子。不开餐饮店，就永远隔着渠道听反馈。”

紧跟着，他又做了一个在行业里显得“格格不入”
的决定——向上游开放原料供应能力，让更多同行也
能用上自己培育的菌菇原料。

面对诸多疑惑，他没辩解，也没回头。
他心里清楚，山海鲜不是一款快消品，天然提鲜

也不是一个快赛道。用快消品的逻辑做天然调味品，
用追风口的心态做慢赛道，注定走不远。这些在传统
制造企业看来“不划算”的决策，在李永钟看来恰恰是
必须走的路。

他想做的，从来不是一款爆品，而是一条能走十
年、二十年甚至百年的路。正如他在企业内部反复
讲过一句话：“十年后回头看，今天这些困难都不算
什么。我们要做的是传三代的企业。”
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2026年6月26日，郑州，《天然
提鲜调味料发展白皮书》发布会现
场。晋江鲜之惠食品有限公司董
事长李永钟站在台上看着高朋满
座的台下，想起五年前那个会议
室，也是这么多人，只不过那一次，
没有一个人点头。

这份白皮书由鲜之惠牵头，与
高校、协会等多方联合起草，填补
了天然提鲜细分赛道长期缺少统
一技术规范的空白。同一天，鲜之
惠旗下的“山海鲜”拿下两项行业
大奖。

但五年前，李永钟提出要做这
件事的时候，股东拍着桌子反对，
经销商断言“卖不动”。

“一直做跟随者，只能困在存量
市场被动求生。”发布会后李永钟对
记者说，“赚快钱容易，守本心难。”

这句话，他用了五年去兑现。

2020年，国民饮食观念改变，健康、天
然、零添加成为食品消费的核心诉求。李永
忠看到了一个行业“断层”——消费者的需求
已经转向，调味品行业却几乎没有对应的产
品。

他想起小时候，福建省龙岩市上杭县客
家人聚居的山区，家里厨房的调味料没有味
精，没有鸡精，有的是山上菌菇晒干磨的粉、
海边虾皮焙干碾的末。没有添加剂，却鲜得
纯粹。那种味道，他记了半辈子。

“鲜味就该来自山海之间，不该是化学
勾兑。”他把股东叫到一起，说完想法，会议
室炸了锅。

“现有业务稳赚不赔，你非要烧钱搞研
发？”“天然原料成本比鸡精高三倍，消费者凭
什么买单？”“五年研发，市场早就变了！”……
三小时，几乎全员反对。李永钟没有反驳。
他安静地听完所有人的意见，然后说了一句
话，让整间屋子安静下来。“一直做跟随者，只
能困在存量市场被动求生。”顿了顿，他又补
了一句，“赚快钱容易，守本心难。”

没人接话。但反对的声音并没有消失。
股东这边还没说服，他又去找经销商

聊，想听听市场一线的反馈，结果更糟。几
个合作多年的经销商听完，没有一个点头。
其中一个更直截了当地说：“李总，你现在体
量还不大，踏踏实实把鸡精做好就不错了。
做天然提鲜？成本高、定价贵，而且你是行
业第一个吃螃蟹的，吃力不讨好。”

另一个经销商也附和：“等大品牌先推
出来，我们跟着走就行了。你冲那么前干什
么？”

经销商们的意见很一致：先活下来，别
冒险。

这场“争论”持续了三个月，只要有核
心会议，这个“议题”一定会拿出来继续讨
论……

2020年5月，李永钟力排众议，为“天然
提鲜”项目立项。一位参与当天会议的核心
股东后来回忆：“那天他说完，会议室里安静
了很久。不是没人想反驳，是他那个表情让
你觉得，这事没得商量。”

事实上，李永钟的“固执”早有来路。
1997年他从龙岩来到晋江，在亲亲食品

从会计做到调味品事业部总经理。13年后辞
职创业。创业第一年，鸡精产品定位失误大量
滞销，他宁愿损失四五百万元也要全部召回。

“钱没了可以再赚，信誉要是垮了，在晋
江就别想混了。”后来，他又从“家庭主妇一
手油盖不严鸡精包装”的生活细节里，做出
一款“带嘴”鸡精，杀出了太太乐、海天的包
围圈。

这两次经历教会李永钟两件事：信誉是
底线，盯着用户痛点做创新才有活路。

方向认定了，怎么走，需要专业支撑。
2021年，李永钟找到华南理工大学的苏

教授。两人一碰面，他把想法和盘托出。苏
教授听完，点了头：“天然提鲜是行业必然趋
势，这个方向是对的。”李永钟后来对记者
说，专家的认可让他更笃定，什么能做成，什
么做不成。

方向虽然对，不代表路好走。
行业里多数人走的是“改良”的路——传统

鸡精配方加点菌菇粉，换汤不换药，本质还
是人工勾兑提鲜。李永钟不想这么干，要
做，就从底层工艺、原料逻辑彻底重做一套
天然提鲜体系。

起初，团队试过在鸡精上加菌菇粉，他
一看配方表就知道不行，又改试海鲜。海鲜
走不通，2023年，团队正式锁定菌菇赛道。

真正的攻坚开始了。松茸、羊肚菌、猴
头菇、香菇……国内外能买到的食用菌种，
一个一个寄样检测、反复比对。最终锁定的
突破口是秀珍菇——氨基酸含量高、风味纯
净、萃取效率最优。

然而，单一菌种风味不够饱满，团队开
始在秀珍菇基础上做复配：不同菌类、不同
海藻，组合、推翻、再组合。两年，2000多次
试验。

2024年底，李永钟盯着桌上的检测报
告，沉默了很久。这已经是无数次接近目标
了——鲜味指标过了，各项数据都达标了，
就差口感上的一丝涩味。

技术员小声说了一句：“李总，差不多了
吧？先上市，后面再慢慢优化。”

李永钟抬起头，把报告推了回去。“差一

点都不行。”他说，“我们做了两年多，不是来
做‘差不多’的。消费者吃不出涩味，但调味
品是天天用的东西，一丝不对就是不对。从
头来。”

技术员抱着报告走出会议室，没再说
话。这种对话这两年已经发生过很多次
了。每一次接近达标，每一次都被李永钟否
决。他从不发火，但也不让步。

技术员后来对记者说：“有时候觉得他
太死板了，明明市场上一大堆‘差不多’的东
西都在卖，我们就差那么一点点，为什么不
能先走？但后来明白了，他要的从来不是

‘比别人好一点点’，而是‘真正对’。”
2000多次试验，大部分都是这样被推翻

的。“大家想的都是‘什么时候能上’，我想的
是‘什么才算真正可以上了’。”李永钟说。

2025年2月25日，配方正式定型。
团队在苏教授指导下，摸索出低温酶解

破壁工艺——物理方法把菌菇蛋白质分解
成氨基酸，鲜味自然释放，全程不添加任何
化学物质。最终方案是“九菇两藻”——九
种菌菇配两种海藻，以二茬秀珍菇为核心，
不加味精、不加 I+G、不加任何人工增鲜剂，
菌菇含量超过 50%。

三个月后，第一瓶“山海鲜”正式下线。
李永钟拧开瓶盖闻了闻，没有刺鼻的工业香
精味，只有淡淡的山林鲜香。他用勺子舀了
一点，放在嘴里，慢慢咽下去，沉默了好一
阵。旁边的技术员紧张地看着他。

不少员工回忆，那天李总笑得特别开
心，不是应酬的笑，而是整个人松下来后真
正的笑。

发布会当天，记者跟着李永钟走了一整天。他说
话不多，声音不大，但每一句都很笃定。

有人夸他产品做得好，他摆摆手：“还早。”有人说
他是行业标杆，他笑了笑：“标杆不是自己说的，是消
费者用出来的。”

他身上有一种晋江企业家里不多见的“静气”。
采访中，最触动记者的不是他讲产品有多好，而

是他讲创业初期召回滞销产品的那段经历——“钱没
了可以再赚，信誉要是垮了，在晋江就别想混了。”

从龙岩来的文弱书生，到晋江的“拼命三郎”；从
做鸡精起家，到用五年时间死磕天然提鲜，牵头发布
行业白皮书，李永钟没有停下来过。但他从来不急，
像在走一条很长的路，每一步都踩实了再迈下一步。

他不是一个人在走。晋江这片土地上，像他这样
的实业家还有很多。他们不信“差不多就行”，不接受

“行业都这样”，而是认准一件事就扎进去，把别人不
愿意碰的难题一步一步啃下来。

李永钟办公室墙上挂着一幅字：“行稳致远”。他
看了很多年，也走了很多年。未来，在天然提鲜赛道
上，他将笃定地继续走下去。

拒绝“差不多”的“拼命三郎”

记者手记

初心“鲜味就该来自山海
之间，不该是化学勾兑” 深耕“我不要赚快钱，我要做

百年企业”
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