智慧食堂营养健康切入项目
AI Prompt 提示词包
用于可行性验证、信息图生成、管理层汇报、客户访谈、销售战役与合规风控
来源：基于《智慧食堂营养健康切入与市场覆盖打法汇报稿》（内部汇报稿，2026-05-18）及项目可行性验证建议整理
	使用说明
1. 先复制“项目共用背景”，再复制对应任务 Prompt；这样 AI 能拿到完整上下文。
2. 所有【】内为可替换变量，建议在正式使用前填入真实客户数、点位数、客单价、地区和已成交情况。
3. 涉及政策、市场规模、竞品和价格时，要求 AI 联网核验并给出来源；不要让 AI 只凭常识判断。
4. 建议输出顺序：客户验证 → 可行性判断 → 信息图/汇报材料 → 销售战役 → 合规边界。



一、项目共用背景 Prompt
	【可复制】项目共用背景 Prompt
请先读取以下项目背景，并在后续所有分析中以此为基础：
项目名称：智慧食堂营养健康切入与市场覆盖打法。
战略主线：不再一开始推“大而全”的智慧食堂建设，而是以营养健康和体重管理为入口，先用轻量服务快速覆盖 ToB 客户，再用电子菜牌、消费机等轻量产品快速成交，随后导入 AI 菜品识别、450/460 称重台、小碗菜识别、后厨进销存和食安管理，最终沉淀为智慧食堂数据化运营平台。
短期目标：解决销售没有抓手、客户决策慢、完整系统推进周期长的问题。
中期目标：把客户从营养宣教、菜谱建议转化为电子菜牌、消费机、AI 识别、称重台、后厨系统客户。
长期目标：通过 ToB 食堂场景触达大规模终端人群，沉淀营养、消费、识别、后厨运营和食安数据。
产品路径：营养覆盖层 → 轻量成交层 → 前厅智能层 → 后厨管理层 → 数据运营层。
核心产品：营养氛围设计、健康食堂设计图、每周菜谱建议、控糖减脂主题菜单、满意度调研、电子菜牌、电子价签、营养宣教屏、消费机、独立结算、AI 菜品识别、450/460 称重台、小碗菜识别、自助结算、后厨进销存、食安台账、监管报表、管理端看板。
目标客户：企事业单位、园区、机关、学校、医院、养老机构、机场、能源集团和大型集团客户。
渠道伙伴：系统集成公司、团餐公司、厨具公司、消费机/设备代理商、营养研究院或专业机构。
年度目标建议口径：触达【300】家 ToB 客户，有效建联【100】家，覆盖【500】个食堂点位，潜在覆盖【40-50】万就餐人群，轻量产品客户【50】家，深度项目客户【20】家，营收目标【2000】万元。
已形成的可行性判断：方向可行，但不能直接大规模铺开；建议先做 90 天付费样板验证。营养健康适合作为获客入口，真正的付费理由要落到合规、食安、降本、结算效率、满意度和多点位管理。



二、Prompt 1：项目可行性验证与风险诊断
	【可复制】可行性验证 Prompt
请作为“智慧食堂、团餐数字化、ToB SaaS/软硬件一体化、营养健康合规”领域的商业顾问，帮我验证该项目的可行性。
分析目标：判断“以营养健康为入口，带动智慧食堂软硬件销售和数据化运营平台”的商业闭环是否成立。
请重点回答：
1）这个项目解决的客户痛点是否真实？不同场景的付费理由分别是什么？
2）营养健康是否适合作为销售入口？它能否带动电子菜牌、消费机、AI 识别、称重台、后厨进销存和食安管理升级？
3）2000 万营收目标是否合理？请拆成轻服务、轻量产品、深度项目、渠道合作四类收入假设。
4）请核验当前市场、政策、竞品和采购逻辑。涉及事实判断时，请引用最新权威来源。
5）请识别最大风险：需求风险、竞争风险、交付风险、合规风险、数据隐私风险、渠道风险、毛利风险。
6）请给出 90 天验证方案：验证对象、访谈问题、MVP 产品包、定价建议、通过标准、失败信号。
输出格式：
A. 一句话结论；B. 可行性评分表；C. 场景客户付费逻辑；D. 收入模型；E. 风险清单；F. 90 天验证计划；G. 是否建议启动及启动条件。
约束：不要只给鼓励性结论；必须指出不确定项；缺失数据请列成“需要补充的数据表”。



三、Prompt 2：信息图生成总 Prompt
	【可复制】信息图生成 Prompt
请将以下项目内容制作成一张竖版商务信息图，面向管理层、销售团队、渠道伙伴和潜在投资人。
画幅建议：1080×1920 或 A4 竖版；风格：科技感、清爽、可信赖、ToB 商务；主色：深蓝、青绿、浅蓝，关键数字用橙色强调。
信息图主题：智慧食堂营养健康切入与市场覆盖打法。
核心标题：冲刺 2000 万营收：以营养健康为入口，快速覆盖 ToB 客户与终端就餐人群。
核心逻辑：先轻服务覆盖客户，再轻产品成交，再前厅智能设备进入核心流程，再后厨进销存和食安管理提高粘性，最终形成智慧食堂数据化运营平台。
请按 8 个模块排版：
1）战略一句话；2）为什么换打法；3）五层产品路径；4）不同客户场景打法；5）渠道合作双轮驱动；6）指标漏斗；7）90 天验证节奏；8）最终结论。
视觉要求：五层产品路径用纵向阶梯/流水线；指标漏斗用漏斗图；90 天计划用时间轴；客户场景用卡片；渠道合作用双轮驱动图。
内容要求：文字精炼，不堆满；每个模块保留 1 个主句 + 2-4 个关键词；突出 300 家 ToB、100 家有效建联、500 个点位、40-50 万人群、50 家轻量客户、20 家深度项目、2000 万营收。
注意：如果出现“1000 个点位”，请提醒口径需与 40-50 万覆盖人群重新校准；默认采用 500 个点位作为统一版。



四、Prompt 3：管理层汇报 PPT 生成
	【可复制】管理层 PPT Prompt
请把该项目整理成一份 10 页管理层汇报 PPT 大纲，主题是“智慧食堂营养健康切入与市场覆盖打法”。
每页请输出：页标题、核心结论、页面文案、建议图形、讲稿提示。
建议页序：
1 封面；2 核心结论；3 为什么不再直接卖大系统；4 五层产品路径；5 客户场景打法；6 渠道合作打法；7 指标漏斗与 2000 万营收模型；8 90 天验证计划；9 风险与应对；10 决策请求。
请把话术写得适合管理层：少讲技术名词，多讲客户付费理由、收入路径、资源请求和验证标准。
请特别补充“需要管理层拍板的事项”：样板客户名单、MVP 预算、渠道政策、数据合规边界、90 天考核指标。



五、Prompt 4：客户访谈与付费意愿验证
	【可复制】客户访谈 Prompt
请为智慧食堂营养健康项目设计一套客户访谈方案，用于验证真实痛点和付费意愿。
目标访谈对象：企事业单位后勤负责人、学校总务/膳食负责人、医院营养科或后勤负责人、团餐公司项目负责人、系统集成商/厨具渠道负责人。
请输出 5 套不同角色的访谈提纲，每套包含：
1）开场说明；2）最近一次相关问题追问；3）当前流程与成本；4）采购预算和决策链；5）对营养健康入口的接受度；6）对电子菜牌/消费机/AI 识别/称重台/后厨系统的升级兴趣；7）付费试点问题；8）拒绝原因追问。
要求：问题必须问过去发生的真实行为，不要问“你会不会用”；避免诱导式问题；每个角色至少 12 个问题。
最后请输出：访谈记录模板、线索评分表、进入试点的通过标准、需要放弃的失败信号。



六、Prompt 5：销售战役与渠道作战包
	【可复制】销售/渠道 Prompt
请把该项目整理成一个销售战役作战包，目标是在 90 天内形成付费样板和可复制渠道打法。
请输出：
1）销售主张：一句话、30 秒、3 分钟三个版本；
2）客户分层：企事业/学校/医院/养老/集团客户的痛点、入口、产品包、报价逻辑；
3）渠道分层：系统集成商、团餐公司、厨具公司、设备代理商、营养机构的合作利益点；
4）外呼/微信/邮件/拜访话术；
5）演示清单：电子菜牌、营养标签、AI 识别、称重台、后厨食安、数据看板分别怎么演示；
6）报价包建议：轻服务包、轻产品包、前厅智能包、后厨食安包、集团多点位包；
7）每周销售看板指标：触达、建联、试点、成交、升级、渠道商机。
输出要能直接给销售和渠道团队执行。



七、Prompt 6：指标体系与经营看板
	【可复制】经营看板 Prompt
请为该项目设计一套经营指标体系和月度看板，要求把业务讲成覆盖能力、转化能力、人群规模、数据资产和营收闭环。
基础目标：触达 300 家 ToB 客户，有效建联 100 家，覆盖 500 个食堂点位，潜在覆盖 40-50 万人，轻量产品客户 50 家，深度项目客户 20 家，营收 2000 万。
请输出：
1）漏斗指标定义；2）每个指标的统计口径；3）当前值/目标值/周进度字段；4）异常预警规则；5）销售、产品、研发、渠道各自负责的指标；6）管理层月报模板。
请特别指出“虚假增长信号”：只触达不建联、只宣教不成交、只卖硬件不续费、只做项目不沉淀数据。



八、Prompt 7：合规与数据边界
	【可复制】合规风控 Prompt
请为该智慧食堂项目设计合规和数据边界方案，尤其关注个人饮食记录、健康画像、学生数据、刷脸识别、消费数据和食安台账。
请输出：
1）数据分级：菜品级、食堂级、组织级、个人级；
2）每类数据能采集什么、不能采集什么；
3）第一阶段建议不碰或谨慎处理的数据；
4）学校、医院、企事业单位、养老机构的特殊风险；
5）授权、脱敏、权限、留痕、删除、审计要求；
6）销售材料中应该怎么说，避免把项目讲成高风险的个人健康监控系统。
原则：第一阶段优先做菜品级营养标签、食堂级群体分析、食安台账和合规公示；个人营养画像必须作为后续可选模块，并设置单独授权和最小必要原则。



九、Prompt 8：竞品定位与护城河设计
	【可复制】竞品/护城河 Prompt
请帮我做智慧食堂营养健康项目的竞品定位和差异化护城河设计。
请按直接竞品、间接竞品、渠道型竞品、潜在进入者四类拆解，并说明他们的优势、短板、客户为什么会买他们、我们如何避免被硬件比价。
请重点设计 4 类护城河：
1）营养菜品库与带量食谱模板；2）学校/企事业/医院/养老的场景化合规包；3）前厅消费与后厨进销存/食安数据闭环；4）渠道交付和样板案例复制能力。
输出格式：竞品地图、差异化定位语、销售对比话术、不能承诺的边界、下一步要补的证据。



十、可替换变量表
	变量
	建议默认值
	使用位置

	【年度营收目标】
	2000 万元
	管理层汇报、信息图、经营看板

	【触达客户数】
	300 家 ToB 客户
	销售战役、指标漏斗

	【有效建联客户数】
	100 家
	每周菜谱建议、营养宣教、活动方案

	【食堂点位数】
	500 个
	建议统一口径；如改为 1000 个需同步调整人群数

	【潜在覆盖人群】
	40-50 万人
	资本市场表达、信息图关键数字

	【轻量产品客户】
	50 家
	电子菜牌、电子价签、消费机、营养屏

	【深度项目客户】
	20 家
	AI 识别、称重台、小碗菜、后厨系统

	【样板验证周期】
	90 天
	MVP、客户访谈、销售战役

	【优先客户场景】
	企事业/园区/机关，其次学校
	市场切入顺序



十一、推荐使用流程
	步骤
	动作
	用哪个 Prompt

	1
	先补充真实客户、点位、成交和渠道数据
	项目共用背景 + 指标体系

	2
	做 30 家客户访谈，验证痛点和付费意愿
	客户访谈与付费意愿验证

	3
	验证 2000 万目标是否有客单价支撑
	可行性验证与风险诊断

	4
	生成管理层汇报和信息图
	管理层 PPT + 信息图生成

	5
	启动 90 天销售与渠道战役
	销售战役与渠道作战包

	6
	同步处理数据合规边界
	合规与数据边界



智慧食堂营养健康切入项目 AI Prompt 提示词包




