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2023年领导力前瞻：技术产品经理的3大战略重点

来自技术与服务供应商部门集团副总裁Rishi Sood的一封信

受持续通胀、人才稀缺而昂贵，以及全球供应限制（由俄乌冲突、新冠疫情和能源

短缺导致）的影响，您的客户正在面临诸多不确定性。这三重压力影响着全球各地

的企业机构，并直接影响了2023年的技术支出结构。

在这样的困难时期，您作为领导者做出的成本、人才和战
略决策将决定贵公司在不确定时期的具体走向：获得市场
份额还是失去市场份额？您的团队必须具备灵活变通的能
力。

进入2023年，尽管面对经济不确定性和诸多不利因素，CFO表示他们目前仍计划

继续进行IT投资，特别是在数字技术方面。根据Gartner的IT支出预测，支持数字

化转型的技术供应商将有持续的增长机会。

企业技术采购决策一直十分低效。随着这些决策变得更加民主化和不确定性阴霾持

续笼罩着采购团队，采购效率只会越来越低。但以产品为主导的增长动议为减少购

买周期中的摩擦提供了机会。在2023年获得市场份额的供应商将改善从购买到拥

有的整个客户体验。

人才稀缺，顶级人才更是难觅。当优秀人才看到企业面临挑战并有可能经历裁员时，

他们并不会坐以待毙。为此，在经济动荡时期，如果企业能够做好准备，执行以下战

略，以险中求胜而非安稳度日为目标，就可以吸引到稀有的顶尖人才。

对于规模较大和/或比较成熟的技术和服务供应商来说，经济阻力和不确定性通常会导

致更严格的审查以及延长销售周期，甚至影响产品/服务续约意愿。为此，营销人员、

产品经理和总经理需要处于“巅峰状态”、展示差异化、以客户为中心、体现客户价

值，才能保持较高的业务增长率。

为此，《Gartner领导力前瞻》系列基于海量数据进行研究，将为领导者及其团队提供

专业指导并明确战略重点。虽然有关角色的详细洞察仅面向Gartner客户，但我们现在

将向更广泛的受众、整个商业界分享相关内容的摘录，希望以下内容能够有助于您与

您的团队、同事和其他领导者开展讨论，从而在更短的时间内、以更有效的方式明确

您的优先事项和行动措施，进而帮助您进一步升级2023年的战略计划。

Rishi Sood

Gartner研究和顾问部门
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影响技术产品经理的三大趋势

产品导向型增长成为主流

产品导向型增长（PLG）是一种市场进入策略，主要作用是吸引用户尝试使用产品

并亲身体验其价值。当前，越来越多的产品经理开始使用PLG技术，以作为更广泛

的技术和服务提供商的传统市场进入策略的补充。

高流动性伙伴关系

建立伙伴关系并在技术生态系统中发挥积极作用的重要性不言而喻，但灵活地参与

技术生态系统，及时终止没有产出的合作关系，正迅速成为企业是否成功的先决条

件。

经济动荡

全球经济正经受着通胀高企、人才稀缺昂贵、供应链中断、利率上升和地缘政治冲

突加剧的影响。这种不稳定性造成了不确定性，使决策推迟搁置，优先事项重新排

序，挑战接连不断，从而改变了消费者和企业做出决策的具体背景。

产品导向型增
长成为主流

3

动荡经济中的产品领导力

2023年

流动性伙伴
关系
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技术产品经理需要面临的三大挑战及相应的行动措施

将产品导向型增长策略应用于现有产品 静态、固定的合作伙伴网络 专注重点

当技术服务供应商的生态系统较小和较静态时，形成
伙伴关系需要更长的时间来发展和宣传，并往往超过
了其有效时间。现在，小型的云计算IT服务团队更容
易达成灵活动态的伙伴关系，但成熟的技术和服务供
应商可能需要改变其过时静态的合作方式。

经济衰退带来的独特压力意味着：虽然产品经理的工
作基本面不会改变，但其响应的速度和复杂性将急剧
提升。由于预算和员工人数可能被削减，能力可能受
到限制，产品开发和现有供应链可能面临风险，因此
整个行业都会备受挑战。

技术产品经理行动措施

许多企业都设有一个负责管理与合作伙伴关系的团队。
发挥您的影响力，确保伙伴关系以一种动态和流畅的
方式启动、运作和结束。

来源：Gartner
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2 3

应对越来越大的成本压力和降低项目管理流程的复杂
性，转变各职能部门的战略。能够明确判断取缔哪些
活动，转而关注哪些更重要的活动。

决定采用PLG策略的哪些方面，但也要教育和影响其
他相关小组的领导者，统一他们对该战略的立场。

虽然产品经理可能对最近风靡一时的PLG印象深刻，
但他们仍然需要评估这种方法是否能够同样有效地适
用于他们的产品。例如，其在用户体验和参与方面的
预期回报可能并不充足，这一点在用户对购买决策影
响有限的情况下尤为明显。

Gartner高新技术 成为客户

https://www.gartner.com/cn/industries/high-tech?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_HT_NPP_IA1_CNHTPAGE&utm_term=ebook
https://www.gartner.com/cn/become-a-client?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_GTR_NPP_IA1_BACCN&utm_term=CNBACNPPhttps://www.gartner.com/cn/become-a-client?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_GTR_NPP_IA1_BACCN&utm_term=CNBACNPP


适当采用产品导向型增长策略
产品导向型增长策略不是一种极端的战略方法，而是可以部分采用的，如部分补

充性的技术和更全面的产品导向型策略。为此，产品经理应该与跨职能团队合作，

从而确定最合适的产品导向型增长策略。

举措

使用Gartner PLG匹配矩阵规划产品

供应。

建议采取的后续措施

1

按战略划分的PLG技术

销售主导型

5

5 25

15

Gartner PLG匹配矩阵
仅供说明

价值匹配

15

混合

PLG 自助式购买

自助式注册和配置

推荐奖励

混合 自动培育营销活动

公布价格

用户对用户营销

免费增值

客户自助服务和支持

SLG 免费试用
产品分析

愉快的用户体验

用户社区

分层包装

无摩擦扩展

来源：Gartner
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产品导向型

产品匹配

25

2

3

确定销售主导型（SLG）、混合型还

是完全的产品主导型战略是最为有效

的战略方式。

通过使用适当的产品主导型增长技术，推

动用户对产品的认知度并进一步宣传。

(Nurture campaign)
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重塑合作伙伴战略，达成流动
性伙伴关系

敏捷合作的最大障碍是：传统的合作方法已经在贵公司的流程和文化中根深蒂固。

因此，产品经理应该积极主动地与可能参与当前合作战略的团队接触，并说明流动

性伙伴关系的优势。

积极主动地与法律/合同团队一起解决流动

性伙伴关系可能存在的障碍。

与销售领导者合作，积极寻求新的合作机会。

建议采取的后续措施

1

来源：Gartner
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让您的合作伙伴关系团队了解流动性伙伴

关系的优势并因此提高其兴趣。

像划分客户那样划分潜在的合作伙伴：按

规模、地域、合作伙伴类型、技术类型等

划分。

2

3

4
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1 围绕产品构建、采购和合作
重新制定策略。 2 重新确定整个产品组合的投资顺序。

3 了解并响应人才招聘、保留和资源
分配方面的新动态。 4 从自动化和成本优化的角度

评估产品管理工具。

准备好在经济动荡中发挥
领导作用

经济不确定性从根本上改变了许多产品相关的决策。因此，产品经理应该重新

审视各职能部门和项目的战略，以应对预算削减、人才稀缺和能力确实等问题。

来源：Gartner
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建议采取的后续措施

当无法内部构建产品时，可考虑购买产品
或合作构建产品。

与其暂停新的开发项目，不如重新确定优
先次序以保持发展势头。

使用特制的工具来提高效率和生产力。

1

2

3
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查看为技术产品管理领导者提供的其他免费资源和工具：

已经是Gartner客户？
您可在客户门户网站上获得更多的资源。登录

可信赖的洞察

电子书

《2023年十大重要战略技术趋势》

获得业务和技术领导者需要使用的洞察并

了解应该采取的行动

下载电子书

电子书

《制定成功产品策略的三个经验》

躲避制定产品策略时会遇到的陷阱

立即下载

网络研讨会

Gartner 2023年产品管理领导者

领导力前瞻：3大趋势

发现2023年与产品经理最相关的三大趋势

现在观看

研究报告

《产品经理洞察：到2025年即服

务的变化情况》

适应 2025 年的即服务产品

立即阅读
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