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依据：2026 年数科、团餐、智慧食堂、AI 协作相关会议纪要 48 篇，其中 2026-06-22 数科周例会为本次新增读回。会议纪要和项目资料按 B 级内部证据使用；5 个专利、10 个软著、硬件规划、AI Agent 工程师转型为待核验战略判断，按 D/B 处理。
一、上半年总结：方向清晰，但尚未变成可销售、可交付的产品闭环
从产品研发角度看，2025 年团餐软件销售占比为 28%。如果 2026 年保持同等结构，按 2000 万销售额测算，软件部分约对应 560 万利润空间。这个数字需要财务进一步核验，但它说明一件事：软件能力不是辅助交付，而是数科项目提升利润率的核心抓手。
客户需求也已经很清楚：食品安全要达标、运营成本要降低、膳食营养要可见可管。智慧餐厅本质上解决三件事：吃得安全、吃得高效、吃得健康。对应产品形态就是前厅“结算 + 营养”，后厨“食安监管 + 进销存”。
上半年的价值在于，我们已经看清了这条产品线的底层结构；问题在于，这个结构还没有完全转成“能卖出去、能低成本交付、能被客户感知差异”的产品闭环。
二、为何策略清晰但没有落地
上一版策略清晰，但没有落地，根因不是战略词不够，而是缺少五个落地抓手。
1. 没有把教育与企事业单位定义成可销售客群。后续必须用 2025 年成单客户和 2026 年渠道深挖机会来定义市场，而不是泛泛说“教育/企事业”。
2. 没有回答“能否卖出去”。策略要反算客户为什么买、销售如何切入、竞品如何替换、招投标如何控标、售后如何保障。
3. 没有回答“多少人、多长时间干完”。产品策略必须同步给出研发人力、AI 投入、版本节点和验收指标。
4. 没有把基础能力和差异化能力分开。结算、食安、进销存是入场底盘；营养管理才是康比特强优势。底盘不补齐，营养卖不动；营养不产品化，底盘就陷入同质化竞争。
5. 没有建立竞品切单逻辑。南京小牛能从雄伟等对手手里切项目，本质是产研能跟着客户需求啃项目、补产品、做服务。我们要讲清楚：同等功能更低成本，营养能力更强，软硬件可控，投标参数和资质证书可形成差异，售后服务能兜住项目。
因此，下半年策略不能只写方向，而要按“市场预期 - 产品定义 - 销售打法 - 研发投入 - AI 效率 - 验收指标”六件事来设置。
三、下半年策略设置：补基础 + 强优势
2026 年产品策略建议围绕“补基础 + 强优势”双路径展开。
1. 补基础：让系统能力完整可交付
营养结算、食安监管、进销存是智慧餐厅的基础底盘。当前需要明确版本目标：营养结算系统从约 60% 推进到 2026 年 6 月 100%；食安监管系统从约 60% 推进到 2026 年 6 月 100%；进销存系统从约 5% 推进到 2026 年 12 月 80%。具体比例需以研发台账和在线表格核验，但管理口径要清楚：先补齐底盘，再谈行业一线供应商能力。
前厅重点是结算、排菜、营养展示和反算采购食材；后厨重点是食安监管、采购、验收、出入库、库存、成本和财务对账。底盘补齐后，产品才具备教育和企事业单位场景的完整交付能力。
2. 强优势：让营养能力变成客户愿意付费的价值
行业在结算和食安监管上已经高度拥挤，但膳食营养管理普遍落后。这恰恰是康比特最具差异化的能力。2026 年应聚焦教育与企事业单位两大场景，构建“AI 营养 + 结算 + 食安监管 + 进销存”一体化方案。
教育场景重点回答学生营养、校园食安、家校透明、区域监管和带量食谱。企事业单位重点回答员工健康、餐补结算、成本控制、营养干预和健康食堂品牌。功能上要打造可展示、可体验、可付费的场景：带量食谱 × 进销存联动、学生/员工营养档案、吃动平衡模型、体质 × 营养建议。
3. 卖出去：软硬件、功能、控标、成本、售后一起设计
产品策略必须回答销售怎么打。软件上，形成教育版和企事业版标准包；硬件上，建立低价替代、供应商白名单和联调验收包；功能上，基础模块补齐，营养能力做强；招投标上，把 5 个专利、10 个软著、技术参数、资质证书、案例截图和验收材料绑定到控标参数和评分话术；服务上，明确售前调研、实施联调、上线培训、售后响应和复购深耕。
市场预期不是一句“市场很大”，而是三层判断：2025 年已成单客户证明教育和企事业单位能成交；2026 年渠道深挖决定能否放大；竞品营养能力薄弱给康比特留下错位机会。我们先不追求全面铺开，而是用 1 个教育样板和 1 个企事业单位样板证明能卖、能交付、能复购。
4. AI 预期：不是替代研发，而是把人月压缩为产品速度
2026 年研发体系要加大 AI 工具投入，预算目标暂按 5 万元级别规划。AI 的管理预期不是“写材料更快”，而是作为研发效率杠杆。以食安监管系统为例，传统模式约前端、后端、测试 3 人 × 3 个月 = 9 人月；AI 辅助模式目标为 2 人 × 1 个月约 2 人月完成同等范围。该目标需要用真实需求、代码质量、测试通过率和返工率验证，不能只写口号。
AI 落地方式是：会议纪要进入 RAG，生成云效任务；需求转方案、报价、测试用例；代码生成后通过人工 review 和自动化测试；验收后生成手册、视频和复盘。预期指标包括：研发人月降低、需求返工下降、测试用例覆盖提升、交付资料自动生成、项目知识可复用。
5. 90 天落地要求
0-30 天：锁定教育和企事业单位两个样板场景；完成营养结算、食安监管、进销存模块缺口清单；完成硬件横评、低价替代和供应商白名单第一版；建立专利/软著到控标参数的矩阵。
31-60 天：完成教育版和企事业版产品包、报价包、演示包和投标响应包；选择晨检或出入库/验收秤跑样机、接口、台账和验收证据链；用 AI 跑通一个食安或进销存模块研发闭环。
61-90 天：拿样板项目验证销售转化、模块完成度、交付周期、硬件成本、AI 人效和客户复购需求。固定经营看板：签约/收入、软件利润、标准复用率、模块完成率、硬件成本、验收周期、售后响应、AI 节省人月。
6. 会议建议拍板
1. 是否确认教育与企事业单位为 2026 年两大产品主场景。
2. 是否按“补基础 + 强营养”设置产品路线，而不是继续按客户临时需求滚动开发。
3. 是否允许用硬件白名单、低价替代、技术参数和资质证书形成投标控标能力。
4. 是否把 5 个专利、10 个软著纳入售前资料库，并绑定产品模块和证据路径。
5. 是否批准 AI 工具投入和 AI 研发试点，用真实人月、质量和交付数据验证效率提升。
7. 关键问题讨论
2026 年下半年，数科项目是继续按单个客户需求滚动交付，还是正式用教育与企事业单位两个样板，验证“基础能力可交付、营养优势能付费、AI 能降本、软硬件能控标”的产品化路径？


姜阳补充发言：把硬件、食安和 AI Native 做成可落地打法
我补充四点。
第一，产品策略要从“方向正确”变成“能卖出去”。教育与企事业单位不能泛泛定义，要用 2025 年成单客户和 2026 年渠道深挖机会来圈定。每个场景都要说清楚客户为什么买、谁来卖、怎么切竞品、如何复购。
第二，底盘必须补齐。结算、食安监管、进销存是入场能力；营养是差异化能力。没有底盘，营养卖不动；没有营养，我们就会掉进结算和食安的同质化竞争。
第三，软硬件、控标和售后要一起设计。5 个专利、10 个软著、设备参数、硬件白名单、项目截图、验收材料都要绑定到产品包和投标话术，形成同等功能更低成本、营养能力更强、售后能兜底的竞争打法。
第四，AI 预期要可验收。AI 不是替代研发，而是压缩人月、降低返工、提升测试覆盖和交付资料生成效率。食安或进销存模块先做一个试点，用 2 人 1 个月对比传统 9 人月的口径来验证，但最终以代码质量、测试结果和上线返工率为准。
我的建议是，下半年先不要铺太大，选一个教育样板和一个企事业单位样板，把产品包、报价包、投标控标包、硬件白名单、AI 研发闭环和售后服务跑穿。跑穿以后，再复制到更多渠道和区域。




