团餐业务中心 5 月月度经营与项目汇报（完善版）
汇报部门：团餐业务中心    汇报人：边磊    版本：2026-05-25 改稿
本版将原稿从“项目流水汇总”调整为“经营结果、项目池质量、渠道打法、产品控标能力、6月冲刺动作”五条线。所有金额沿用原稿；利润、毛利率、同期数据和回款状态没有来源时统一标为待财务确认，不做推测。
一、5 月经营结论
	指标
	5月目标
	5月预计达成
	达成率
	年度目标
	年度累计
	累计达成率

	确收（万元）
	96
	54
	56%
	1200
	167
	14%



结果判断：5 月确收未达成，短板不是单一项目执行问题，而是项目池厚度、渠道转化和确收节奏尚未形成稳定滚动。
积极变化：本月完成签约项目 8 个，签约金额 141.5 万元；预计确收项目 7 个，确收 54 万元；新增北京区 8 个、江苏区 6 个客户线索。
经营含义：6 月不能只追单点签约，需要把高优先级项目、核心渠道、控标参数和验收回款放到同一张经营表里滚动管理。
二、5 月核心业务进展
2.1 签约项目
	项目名称
	合作类型
	产品配置
	金额（万元）

	副中心项目
	直营项目
	营养管理
	72.5

	重庆环卫
	系统集成渠道
	营养结算 + 食安监管 + 进销存
	25

	河北石家庄园区项目
	厨具渠道
	AI营养结算
	3

	建林中学项目
	系统集成渠道
	基础结算
	0.5

	首都机场增订项目
	系统集成渠道
	基础结算
	3

	荣海中学项目
	系统集成渠道
	基础结算
	2.5

	人大附中项目
	直营项目
	电子菜单系统
	5

	三全项目（软件）
	系统集成渠道
	营养结算 + 食安监管 + 进销存
	30

	合计
	
	
	141.5



2.2 确收项目
	项目名称
	合作类型
	产品配置
	确收金额（万元）

	重庆环卫项目（软件）
	系统集成渠道
	营养结算 + 食安监管 + 进销存
	10

	河北石家庄园区项目
	厨具渠道
	AI营养结算
	3

	建林中学项目
	系统集成渠道
	基础结算
	0.5

	首都机场增订项目
	系统集成渠道
	基础结算
	3

	荣海中学项目
	系统集成渠道
	基础结算
	2.5

	人大附中项目
	直营项目
	电子菜单系统
	5

	三全项目（软件）
	系统集成渠道
	营养结算 + 食安监管 + 进销存
	30

	合计
	
	
	54



三、项目池与渠道判断
5 月新增储备项目已经能支撑 6 月冲刺，但项目池质量仍需分层管理：高优先级项目抓签约和确收，中优先级项目抓决策链、预算阶段和下一次客户动作。
	优先级
	项目
	当前进展
	成交概率
	6月管理动作

	高
	大兴区政府
	客户启动立项申请，配合渠道提供资料
	70%
	锁定预算、决策链、采购路径和确收节点

	高
	国康医院
	已完成调价洽谈，力争 6 月签约
	60%
	明确合同版本、产品配置和验收口径

	高
	内蒙古保康中学
	深度跟进，核心需求明确
	60%
	补齐食安/进销存/营养结算方案和报价边界

	中
	滨州健康科技职业学院
	50 台称重设备需求明确，计划 8 月上线
	50%
	安排来司考察后的标准方案、控标参数和设备清单

	中
	淮北市委餐厅 / 机关事务局
	完成前期对接
	40%
	推进方案汇报，确认采购时点

	中
	秦皇岛物业园区、张家口中煤等
	完成方案沟通或现场需求沟通
	30%
	沉淀客户画像和下一步拜访计划



四、问题分析与改进策略
	问题
	对经营的影响
	6月改进策略
	验收口径

	项目池底子薄，月度确收波动大
	签约和验收无法形成滚动雪球，月度目标依赖少数项目
	项目池不低于 30 个，按高/中/低概率滚动；每周复盘预算、决策链、阻塞和下一动作
	每周更新项目池表，重点项目有责任人和下次客户动作

	优质渠道开拓慢，存量渠道转化不足 5%
	线索多但有效商机少，渠道投入产出不可判断
	集中深耕 5-8 家核心渠道，低质渠道仅常规维护；厨具渠道作为 6 月攻坚方向
	核心渠道清单、拜访记录、商机转化率、实际订单产出

	销售自主拓新弱，过度依赖分配线索
	新增客户来源不稳定，团队能力难复制
	每人每周新增 2 家新渠道、20 个有效客户电话；把无效拜访从日报中剔除
	有效客户定义、跟进记录、转商机数量

	控标能力弱，营养健康优势没有转成招标门槛
	产品差异无法进入评分项，容易被普通智慧食堂厂商同质化竞争
	按企业资质、产品资质、软件功能、硬件设备四类补控标参数和证据链
	重点项目投标前完成控标参数清单和证据附件



五、6 月经营规划
	目标类型
	目标值
	管理口径

	签约
	完成月度签约目标
	重点落地三全集团、重庆环卫、国康医院、保康中学、大兴区政府等核心项目

	确收
	底线 147 万；冲刺 200 万；半年度确收 400 万
	147 万来自明确预计确收清单；200 万属于冲刺目标，需补新增确收来源

	渠道
	新增 3-5 家优质核心渠道，渠道商机转化率提升至 10% 以上
	聚焦系统集成、厨具和餐饮渠道，不再平均撒网

	团队
	至少 1 名新销售入职，2 次专项培训
	以实战项目、客户反馈和控标材料使用情况判断人员能力

	投标/产品
	重点项目控标率提升至 80% 以上，投标响应零差错
	投标前置介入，控标参数和证据链由产品/售前共同把关



6 月预计确收清单
	项目名称
	合作类型
	产品配置
	预计确收（万元）

	大兴区政府
	系统集成渠道
	营养结算
	50

	保康中学
	系统集成渠道
	营养结算 + 食安监管 + 进销存
	20

	三全项目（硬件）
	系统集成渠道
	营养结算 + 食安监管 + 进销存
	40

	重庆环卫（硬件）
	系统集成渠道
	食安监管 + 进销存
	15

	金斯瑞新需求
	餐饮渠道
	开发需求
	5

	国康医院
	直营项目
	营养结算
	17

	合计
	
	
	147



六、需要产品与交付协同的重点事项
产品控标：把营养健康、食安监管、进销存和智能硬件拆成可写入招标文件的具体参数，不再停留在“有营养师、有案例”的泛化表达。
售前工具：优先准备营养周报、带量食谱分析、电子菜牌演示、小程序试用、体脂秤/手环等轻量体验工具，用低成本试用推进客户进入商机。
交付证据：金斯瑞、江西 206、首都机场、人大附中等项目要补上线截图、验收确认、设备清单、售后边界和可复用模块，避免小单只形成一次性收入。
经营数据：利润、毛利率、同期数据、回款状态、交付工时和复用模块数仍缺口明显，建议 6 月纳入项目周表。
七、需管理层确认
	确认事项
	为什么现在要确认
	建议结论

	6 月确收口径
	当前明确清单为 147 万，原稿同时提出冲刺 200 万
	对外/管理层汇报用“底线 147、冲刺 200”，并要求补 53 万来源

	核心渠道资源投入
	渠道拓展已从广撒网转向深耕核心渠道
	确认 5-8 家核心渠道名单和每家月度目标

	产品控标牵头机制
	控标能力直接影响重点项目中标率
	由产品/售前牵头四类参数库，销售提供客户与竞品输入

	财务经营字段
	利润、毛利、同期数据和回款影响管理层判断
	财务补齐利润、毛利率、回款和同期对比口径







