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严格把控产业上游

济宁邹城市是山东省重要
的花生种植基地之一，其下辖的
香城镇、张庄镇、大束镇、田黄镇
等均有大规模花生种植，形成了
以邹东山区为主的花生种植带。

《邹城市人民政府2026年政府工
作报告》中显示，邹城市本地花
生、食用菌基地入选了省级区域
性良种繁育基地，同时入选全省
城乡产业协同发展县域试点。得
益于较大的种植规模，邹城市也
形成了完整的花生深加工产业
链，为李老头食品的崛起提供了
先决条件。

“邹东的花生和河南花生口
感、粒型都不一样，我们这边口
感更好，颗粒也大。”邹城市金鲁
花生米加工厂总经理扈强说。作
为李老头食品的核心供货商，扈
强的工厂年产四五千吨花生，其
中鲁花8号和白沙两个品种每年
向李老头供应近1000吨，占其食
品厂客户中的最大份额。

扈强介绍，邹城东部田黄、
张庄等乡镇的沙土地赋予了花
生独特的品质特征，凭借含油率
高、口感酥脆、颗粒均匀打响了
品牌，“这里主产的‘鲁花8号’品
种，后来甚至引种到了河南，成
为跨区域种植的明星品种。”扈
强笑着说。

原材料的品控保证住了，下
一步就是对原材料的初加工和
筛选。在花生米加工环节，由李
老头食品领衔推进的“空气脱
皮”技术成为行业突破点。

“传统花生脱皮一般采用水
脱法，需要浸泡花生粒、刀片切
割外部红衣，不仅产生大量污

水 ，还 会 在 花 生 表 面 留 下 刀
口。”李老头食品总经理李鹏介
绍，2020年，李老头食品与青岛
设备厂家联合研发出“花生红
衣空气脱皮机”，利用高压气体
在密闭腔室内通过多方向气流
旋转，将花生红皮吹脱，全程不
用一滴水。这项技术获得了济
宁市首届“市长杯”工业设计大
赛铜奖。

脱皮后，便是花生粒的筛选
环节，“得益于品种的优势，现在
基本上吃不到坏果，有时隔着红
衣看不到的质量问题，脱掉红衣
后成白仁了，更好挑选。”李鹏解
释，从原料进厂到成品出厂，花
生要经过至少三道色选机筛选
和人工挑选，在机器筛选的过程
中，李老头食品还联合上游供应
商上线AI识别技术，更好地甄选
达到要求的花生粒。

不仅原材料要道道甄选，出
厂的产品也要做到更好的“锁
鲜”，这就对产品包装提出了严
格的要求。“市面上花生食品虽
然有七到八个月的保质期，但是
很多不到保质期就会有变味的
现象，这是因为包装膜虽然阻隔
空气，但还是存在一定的透氧
率，这就是花生食品虽在保质期
内但是放久了会变味的原因。”
李鹏介绍，基于这个原因，李老
头食品和厦门长塑合作，在包装
袋中使用了高阻隔材料，有效地
降低透氧率，让其产品的“最佳
赏味期”大大延长。

重塑线下消费场景

2019年，李老头食品推出了
一款颠覆性的产品：500克真空
包装的五香花生米，定价9块9。

这个决策在当时遭遇巨大阻力。
经销商认为，市面上小炒货

散称花生米七八元一斤，品牌花
生定价超过10元必死无疑。更何
况，当时行业主流规格是120—
130克小包装，李老头此前主打
的也是200—240克规格。

“推出这个产品也是基于我
们的调研，200克倒在盘子里，三
四个人喝酒，一盘就没了，还得
派人出去买。500克吃完总剩一
点，会吸引消费者下次再买。”李
鹏的这种敏锐洞察来自对消费
场景的精准把握。9块9的价格卡
在消费者“10元以内”的心理安
全线内，真空包装延长保质期，
方砖造型便于堆头陈列——— 这
款产品迅速引爆市场，同行纷纷
跟进模仿。

包装的革新引来产品销量
的大增，但李老头食品的真正绝
招在于对销售场景的重构。

传统休闲食品的逻辑是把
花生和瓜子、葡萄干挂在零食区
货架上，李老头食品反其道而
行：产品不上货架，而是摆在柜
台，与猪头肉、烤鸭、猪蹄等熟食
相邻，甚至直接进驻冷鲜肉店、
馒头房、烧饼店。“据我们观察，
我们产品的客户群体主要是中
年男性，他们平时和朋友在家里
喝酒会买一些熟食当下酒菜，我
们就从这个角度思考如何构建
一个新的消费场景。”李鹏介绍，
这种观察让他们团队精准切中
了“在家喝酒”的私密场景———
三五好友、亲朋聚会，不需要专
门炒下酒菜，一包花生米即开即
食。

作为李老头食品重要的经
销商，济宁翰达商贸有限公司总
经理李显也印证了这一商业洞
悉，“放在副食区与熟食搭配，销

量比放在零食区好得多。”得益
于包装的革新以及对市场的洞
察，李老头食品在2025年线下销
售额突破7000万元。

在固守北方下酒菜市场的
同时，李老头也在悄然布局线上
销售以及产品年轻化的转型。

2022年，李老头食品与天
猫商城合作推出“夜猫文化”概
念产品——— 水煮花生。针对一、
二线城市加班人群“晚上10点、
11点下班，喝个小酒消遣”的场
景，这款产品半年线上销售近
800万元，单场头部主播带货超
100万元，验证了产品创新的可
行性。2025年，李老头食品在淘
宝、抖音等多个渠道实现销售
额近3000万。脱油花生、老醋花
生、香酥芝麻花生、藤椒花生等
新品也随之陆续推出，带动李
老头在淘宝电商平台花生类目
进入前三名。李鹏介绍，公司也
在研发香菜味、孜然味、陈皮
味、芥末味等具有“冲突感”口
味的花生产品，迎合年轻人对
新奇口味的偏好，便于后续更
好地开拓年轻人市场。

深耕区域拓展海外

在济宁市场，李老头食品
在花生品类的市场占有率达到
80%—90%。济宁翰达商贸有限
公司自2017年开始代理李老头
产品，覆盖整个济宁区域。李显
透露，选择这个品牌基于三点：
知名度高、口感好、本地品牌有
情感连接。代理七八年间，他经
历了产品包装升级、品类拓展
的全过程，“更新包装后销量大
幅 提 升 ，一 年 四 季 都 卖 得 很
好”。

这种区域深耕模式是李老
头食品的核心策略。全国20多
个省份、400余个城市布局代理
商，山东覆盖70%以上县城，河
北覆盖50%以上，其他北方省份
覆盖20%—30%，南方市场相对
薄弱但正在通过小包装突破。
与 连 锁 便 利 店 的 合 作 ，以 及
2025年开始聚焦的水果渠道，
构成了线下网络的立体化延
伸。2018年启动线上销售后，李
老头食品形成“双轮驱动”格
局，日均发货量约6000单，拼多
多、天猫为主阵地，抖音直播团
队常态化运营。近年来，李老头
食品也开始计划布局海外，筹
划开拓东南亚、中亚、俄罗斯等
周边国家市场。“花生食品现在
没有一线品牌，是一个蓝海市
场，我们有机会能够做到往一
线品牌去做。”李鹏坚定地说。

纵观李老头食品的商业故
事，它是一个关于“做减法”的商
业案例。当同行纷纷拓展瓜子、
核桃、果蔬脆等品类时，李老头
砍掉瓜子业务，聚焦花生这一单
独品类；当行业追逐120克小包
装和零食渠道时，李老头推出
500克大包装，深耕下酒菜场景。
这种“反常识”选择的背后，是对
产业本质的清醒认知：花生市场
没有一线品牌，是一片广阔蓝
海；“在家喝酒”的私密场景后面
是巨大的客户群体；区域品牌的
情感连接，是对抗全国性巨头的
护城河。

从上世纪30年代上海滩的
炒货摊，到2025年计划出海的花
生食品企业，四代人的传承中，
变的是生产工具、渠道形态、产
品形态，不变的是对“花生原香”
的坚持。而这粒花生的“破圈”之
路，才刚刚开始。

传承80余年，邹城“李老头”炒货手艺香飘四海

小小下酒菜，一年卖个“小目标”
刘凯平 康岩 济宁报道

二十世纪30年代的上海滩，来自山
东邹县(现邹城市)的李家政从码头工人、
餐馆跑堂做起，靠着炒货手艺开设“李家
炒货行”，尤以五香花生米著称。因面相
老成，30多岁便被顾客唤作“李老头”，这
个称呼后来成了上海滩的炒货品牌。改
革开放后，李家政老人虽已年近70岁，在
老家重新挑着扁担卖花生米，一步步做
炒货生意，慢慢地“李老头”炒货品牌在
济宁被人们所熟知。

2010年，李家政的重孙子李鹏大学
毕业，他放弃在大城市工作生活的机会，
毅然回乡创业，用父母准备的20万元买
房首付款，租下邹城市郭里镇一处废弃
的老政府院子，注册了“李老头”商标。如
今，从炒货铺一步步走来的山东省李老
头食品股份有限公司(以下简称“李老头
食品”)已经发展成年销售额超亿元、产
品远销全国23个省份400余城市的农业产
业化重点龙头企业。李家一手传承80余
年炒制花生米的手艺，也于2022年9月被
授予邹城市级非物质文化遗产，并在
2026年3月成为济宁老字号产品。

产品展销会现场。
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