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可防御A I技

术方案

引言

科技企业对AI的应用通常分为两类：一是面向客户开发AI产品，二是在内部

运营中借助AI提升效率与生产力。这两项工作通常由不同团队负责、遵

循各自战略，且多数CEO也将其视为彼此独立的举措。然而，最成功

的企业会将二者深度融合，如同D N A的双螺旋结构般紧密交织。

高增长的科技企业C E O通过以下四大战略重点，在产品和运
营上实现双向创新：

AI原生经济架构

自主型业务模式

新一代市场进入（GTM）策略

可防御技术解决方案

这种融合策略将带来卓越的业务表现与可持续增长。

A I驱动高增长的D N A双螺旋结构

来源：Gartner

1.67倍

2

在高速增长的科技公司中，CEO 同时在产
品与运营层面应用 AI 的概率为其他企业的 
1.67 倍。
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科技企业CEO正面临来
自高度敏捷的AI原生企业
与资源雄厚的超级厂商的
双重挤压。

AI智能体可以显著提升企
业的市场拓展与增长能力，
但前提是企业具备扎实的
基础能力，避免规模化应
用失败。

多智能体系统将导致传统
模型失效，并在市场整合
前为企业留下抢占份额的
短暂时间窗口。

当前AI的创新速度远超应
用落地速度，这导致技术
往往尚未成熟即面临淘汰
风险。

阻碍2026年增长的关键挑战

2026年，科技企业CEO必须妥善应对这四重交织的威胁，以确保业务增长。

A I原生企业 超级厂商科技企业CEO

AI智能体 + 

基础能力

多智能体

AI智能体
AI创新

AI应用

市场向头部玩家高度集中 可扩展性

1 32 4

淘汰缺口
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AI原生经济架构：趋势演变

AI原生初创企业正以空前速度增长，其人均创收已达到创纪录的100
万美元水平

… …其营收效率更是超出行业水平十倍以上。AI原生企业不仅在募集资金时获得了更高的估值倍数……

样本量：n = 30

来源：Gartner（2025年6月）

注：本图表数据来源于2025年Gartner高科技企业CEO基准工具及Gartner二级研究服务团队。图中重点标示的是在五年内以

不足50名员工实现至少500万美元年度经常性收入（ARR）的初创企业。未突出显示的数据点则代表年度经常性收入低于2,000万美

元或每名全职员工的年度经常性收入（ARR/FTE）低于100万美元的软件企业。

来源：改编自Crunchbase

非AI原生企业

6至8倍

18倍

40倍

百强AI原生企业 30强AI原生企业

1,000万美元

具备自主流程执行能力的  A I  厂商

处于领先位置。

据科技企业CEO基准数据显示，软件企业报告的

ARR/FTE中位数为10.7万美元。

2,000万美元
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100万美元

10万美元

200万美元

= 提升5倍
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2亿美元
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AI原生经济架构：战略重心

科技企业CEO必须在以下两种AI原生增长模式中做出抉择

速度优先型

增长模式

这类“AI火箭”企业
将扩张速度置于单位
经济效益之上

特征：高度依赖补
贴、用户转换成本

低、存在AI套壳风
险、用户留存不稳
定

经济优先型

增长模式

这类“AI复利”企业在增
长与更可持续的利润之间
寻求平衡

特征：
具备自我持续能力、产品

市场契合度高、工作流嵌

入深、用户留存稳固

~25%

毛利率
（多数为负）

~60%
毛利率
（接近SaaS水平）

18个月
达到1亿美元
ARR平均耗时

4年
从300万到1亿美元

ARR耗时

图例

ARR

年度经常性

收入

S a a S

软件即服务

PMF

产品市场契合度

来源：Bessemer Venture Partners《2025年AI发展现状报告》（2025年8月），

Kyle Poyar《增长释放：2025年SaaS基准报告》（2025年11月）

5

来源：Tanay Jaipuria《2025年AI毛利率现状报告》（2025年9月），High 

Alpha《2025年SaaS基准报告》
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AI原生经济架构：行动指南

科技企业CEO必须在控制AI成本激增的同时，构建资本效益

开拓新市场 /新产品

投资核心产品转型

用AI优化销售与营销

   

将AI置于运营效率优先位

较短 较长

……同时实现人均ARR超100万美元，并对产品与运营进行

双向投入。

依赖补贴型平台的科技企业CEO，必须预估成本上涨情况并制定业

务连续性方案......

来源：Gartner来源：Gartner

低 高

高 高
风险投资与行业补贴
阶段

过渡阶段

后补贴阶段AI工具 /平台成本
补贴程度

AI原生威胁

的紧迫性

低 低

科技供应商运营风险 现 金 续 航 时 间 / 时 间
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AI原生经济架构

战略指引：借力原生经济架构实现高效规模化

Gartner核心观点

• AI原生初创企业正以前所未有的速度增

长，增速比传统SaaS公司快约40%。

• 构建了可实现端到端执行的自主工作流原

生AI的初创企业，其ARR/FTE达到更为

惊人的157万美元。

• 到2026年，超过75%对AI初创企业的风险

投资将集中在人均ARR至少达到100万美

元的公司。

• 到2028年，人均ARR未能达到至少

100万美元的软件供应商将面临显著的

估值下降。

• 到2030年，60%未在产品与运营两端大量

投入AI技术的成长阶段科技公司，将被AI

原生竞争者取代并最终消亡。

Gartner相关洞察推荐

• 《AI厂商竞赛：10倍增长效率——领军企业如何

为赢得AI竞赛树立营收新标杆》

• 《AI成本上行预警：在颠覆来临前守护利润空间的

三步策略》

• 《AI 厂商竞赛：AI 原生初创企业占据投资与估

值高地》

• 《AI原生领导力：实现颠覆性增长的

蓝图》

• 《AI厂商竞赛：AI投资框架——成长型科技企业

CEO的致胜之道》

40%
AI原生初创企业正以前所未有的
速度增长，增速比传统SaaS公司

快约40%。
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自主型业务模式：趋势演变

软件与服务模式正在经历全面重构

成果即智能体解决方案（OaAS）

从工具使用转向AI自动化的模式迁移

来源：Gartner

科技企业CEO必须以智能体为核心重构业务模式，彻底改革定价、

交付与服务架构，以服务于能够持续运行、毫秒级协商并按微成果

付费的智能体客户。

• O a A S将重塑软件品类边界，彻底改写服务模式。

• 核心控制权从记录系统转向行动系统。

• O a A S实现的是决策自动化，而非仅任务自动化。

• 定价与用量脱钩——按成果收费，而非按消耗量计费。

7,000亿美元 市场前景广阔。我们预计到

2028年，OaAS模式

将占据价值高达7,000亿美元

的软件与服务综合市场份额。

工具与非AI

自动化

工具与非AI

自动化

价
值
主
张

由人操作使用

AI自动化
由人操作
使用

最终成果

O a A S

SaaS
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自主型业务模式：战略重心

科技企业CEO必须为智能体间经济做好准备

您的下一个客户将不再是人类。

当前的科技服务商是为人类构建产品——默认由人来评估、决策与
支付。每一套支付系统、用户体验和定价模型，都建立在交易一端
是“人类”的前提下。但当客户变为AI智能体时，此模式将彻底
失效。

智能体客户正在改写科技经济逻辑：AI智能体工作速度更快、成

本更低且永不间断。当智能体能在数秒内完成人类数小时的工

作量时，采用它便成为必然。智能体间商业将消除人为瓶颈，极

大加速执行效率并推动全球GDP的增长。

预计一个由大量智能体构成、如分形般不断扩展的生态系统正在形

成，它们将实时互动并交换价值——对于基础设施与应用领域的科

技企业CEO而言，这将是一个充满机遇且快速发展的全新格局。

推动智能体间经济成为必然的AI智能体能力

来源：Gartner

具备

协商能力

A I智能体

具备思
考能力

具备发
现能力

具备信
任机制
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具备交
易能力
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自主型业务模式：行动指南

为创造全新市场与收入来源的自主型业务模式做好准备

OaAS

• 调整定价 /产品组合

• 实现用量透明可追踪

智能体间经济

重塑定价、交付与服务架构，

实现毫秒级成果

若缺乏编排基础

设施，智能体

泛滥将导致企业陷入混乱，

因此多智能体编排将成为

2026年的关键竞争战场。

寻找任务中心化机遇 构建关键基础设施

或+

启动客户试点 开发智能体应用程序
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自主型业务模式

战略指引：向智能体原生模式转型

Gartner核心观点

• 到2028年，采用与可衡量成果挂钩的定价
模式的SaaS提供商，其年收入增长率将高

出30%。

• 到2030年，50%的科技企业CEO将常态

化地与智能体客户进行交互，这将迫使企

业重新设计定价模式、销售流程和客户体

验，以适应能在毫秒（而非数周或数月）

内完成评估与协商的智能体客户。

• 在2030年底，率先构建智能体原生商

业模式的早期采用者，将通过智能体间

商业和市场份额取代，获得比仅服务人

类的竞争对手高达5倍的营收增长。

• 到2035年，将出现第一家员工人数少

于1,000人的《财富》500强企业。

Gartner相关洞察推荐

• 《智能体间经济：即刻布局自主型业务转

型》

• 《创新洞察：成果即智能体解决方案如何实现AI成

果商业化》

• 《技术未来前瞻：成果即智能体解决方案打破软

件与服务边界，颠覆营收模式》

• 《代理型AI重塑软件与服务领域的市场份额、利

润与风险格局》

• 《新兴科技：AI厂商竞赛——AI网关正在引领智能

体间经济的到来》

30%
到2028年，采用
与可衡量成果挂钩的定价模

式的SaaS提供商，其年收

入增长率将高出30%。
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新一代GTM策略：趋势演变

第三波GTM：从人工交接到无人化执行

第三波

智能体时代

2025年起

• “有问必答！”

• 漏斗中部：无人化执行

• 衡量标准：业务成果

第二波

自动化时代

2005年至2024年

• 内容营销与点击转化

• “预约演示！”

• 漏斗中部：人工交接

• 衡量标准：销售线索

第一波

模拟时代

1990年至2004年

• 关键人物与人脉网络

• “见面详谈！”

• 漏斗中部：面对面沟通

• 衡量标准：活动量

AI销售开发代表

（SDR）与管家

型智能体正在重

新定义科技公司

的销售规则。
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新一代GTM策略：战略重心

构建智能体主导的资质审核体系

关键警示 — — 在以
下情况切勿部署：

→ 市场时机过早

→ 业务流程过于简单

→ 业务流程过于复杂

第三波GTM策略

通过对话式智能体替代人工交接环节，实现客户资质自主审核。

来源：Gartner

需求

创造
资质审核

与需求挖掘

管家型智能体通

过提问完成潜在

客户审核，并向

销售代表输出经核

实的销售机会与数

字化销售空间。

需求捕捉

与培育

SDR智能体进行
客户画像与目标
识别，主动触达
并培育线索，将
其导流至礼宾式
智能体。

谈判

与成交

销售团队聚焦于成交环

节— —从资质审核、需

求挖掘与买家教育等流

程中彻底解放。
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新一代GTM策略：行动指南

构建智能体驱动的GTM运行体系

智能体GTM适配曲线

最佳适配区

来源：Gartner

单位经济效益影响

顾问式流程
（需销售代表介入）

销售流程复杂度

正面影响

负面影响

简易自助式 高度复杂且定制化

信任缺口区

（在高风险信任场景中引入自
动化，会损害经济效益）

摩擦陷阱区

（在直观路径上增设不必要
的阻碍）

（通过自动化资质审核与教育
实现规模化）
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新一代GTM策略

战略指引：向第三波GTM执行模式转型

Gartner核心观点

• AI管家型智能体将推动科技企业CEO对智
能聊天的使用率，从2025年的38%大幅提

升至2029年的80%以上。

• 到2027年，95%的销售人员研究工作流将以

AI为起点，远高于2024年的不足20%。

• 随着问答引擎与零点击搜索的持续快速

普及，在未来 6 至 1 2 个月内不对网站进

行升级的科技公司 C E O ，其网站很可

能会沦为过时的需求生成渠道。

• 到2030年，AI智能体将控制67%的B2B

科技采购，营销叙事将被机器可读的结

构化数据所取代。

• 到2028年，B2B科技采购旅程将通过AI微营

销活动协同编排——这要求需求生成领导者

采取“AI优先”的内容策略，交付同时面向

人类买家与机器优化的、模块化且语义丰富

的资产。

Gartner相关洞察推荐

• 《对话式 A I 敲响传统线索审核的丧钟》

• 《2030趋势前瞻：AI大规模应用粉碎商业旧剧

本，书写增长新规则》

• 《AI供应商竞赛：运用代理型AI驱动增长的新

一代GTM模型》

• 《创新洞察：用于内向和外向销售沟通的AI销售

开发代表智能体》

• 《AI供应商竞赛：碾压竞争——以四个维度在对

话式AI中实现差异化》

• 《内容体验：利用 A I 驱动的微营销活动，

放大用户参与度》
95%
到2027年，95%的销售人员研究工作流

将以AI为起点，远高于2024年的不足

20%。
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可防御技术解决方案：趋势演变

AI创新速度已超越市场采用速度

来源：Gartner

任何商用目的均需获得Gartner授权，且必须符合gartner.com上的《Gartner内容合规政策》。

期望值

时间范围： 2至 1 0年

Gartner AI技术成熟度曲线 框架

A I智能体

技术萌芽期 期望膨胀期 泡沫破裂低谷期 稳步爬升复苏期 生产成熟期

生成式 A I

AI智能体现已处于期望膨

胀期，而生成式AI则滑入

泡沫破裂低谷期，引发了

买方疲劳与AI幻灭情绪。
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样本量：n=2,501

来源：《2026年Gartner 首席信息官与技术高管调研》

可防御技术解决方案：战略重心

尽管面临买方疲劳与A I幻灭情绪，科技企业C E O必须加速A I投资，否
则将面临淘汰风险

各大平台正在吸收领域特定的AI能力，直接威胁专注细分领域的初创企业。

表现欠佳的科技企业CEO认为，
受AI炒作影响，自身在AI上过度
投入。

买方对2026年应用AI、并增加预

算展现出强烈雄心。

AI功能商品化进程已然启动。

样本量：n=351

数据来源：《2025年Gartner科技企业CEO调研》

样本量：n=351

数据来源：《2025年Gartner科技企业CEO调研》

其他因素 AI

高增长企业的A I信心指数

2.2倍

82%26%

25%

42%

生成式AI

代理型AI

2026年买方雄心 预算加速

AI
36%

38%

的科技企业CEO担忧

AI将使竞争对手得以

复制其核心能力。
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可防御技术解决方案：行动指南

双管齐下克服A I过时风险

Gartner智能体指南针

将能力对标企业需求。

Gartner护城河地图

跨越多个维度构建并叠加竞争护城河。

来源：Gartner 来源：Gartner

25分位值

50分位值

75分位值

可持续型

过渡型

临时型

您的用例
医疗健康文献自主处理流程

客户引力

交付高粘性价值

专有资产
掌控核心数据与商业机密

规则制定权

塑造竞争约束条件
卓越运营

规模化运营体系

市场主导地位

定义并主导品类

人才管理

垄断顶尖人才资源

网络密度

协调生态依存关系
财务杠杆

驱动可持续增长

90%
在未来18至24个

月内，90%的垂

直领域及单点解

决方案AI初创企

业将面临淘汰。

复杂度

监管强度

波动性数据丰富度

协作需求度 关键性

个性化程度
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可防御技术解决方案

战略指引：应对AI过时风险

Gartner核心观点

• 在未来18至24个月内，当前正在开发的大
多数领域特定型“AI for  X”解决方案将

面临过时风险。

• 商品化速度已加快，这意味着今天打造的
卓越功能可能在数日内（而非数年内）变

为商品。

• 市场领导者的竞争护城河并非偶然形成，

而是通过在多个维度系统性打造优势，以

实现价值创新、市场主导与规模化运营，

并由此大幅提升竞争对手复制与追赶的难

度。

• AI加速的商品化进程将淘汰90%仅押注

产品差异化的初创企业。

• 对于目前处于种子轮与A轮融资之间的初

创企业而言，未来12个月必须致力于将

Gartner护城河地图上至少一个维度从“临

时型”提升至“过渡型”。这种向可持续

护城河迈进的势头至关重要，因为A轮

投资人真正愿意投资的，并不仅仅是营

收增长本身，而是企业正在形成护城河

的明确趋势与能力。

Gartner相关洞察推荐

• 《定位领域AI智能体：在过时前用18个月构建技术

护城河》

• 《创新洞察：运用Gartner智能体指南针获取更佳业务

成果》

• 《护城河地图：科技CEO构建竞争优势的

生存指南》

• 《运用Gartner智能体指南针实现高效产品

领导力》

• 《2 0 2 5年人工智能技术成熟度曲线》

90%
AI加速的商品化进程

将淘汰90%仅押注产品差异化的初创企

业。
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科技企业CEO 2026年核心要务：将AI驱动的高增长深植于企业基因

这一展望中的四项战略重点并非依次实施，而是协

同增效。AI原生的经济架构为转向智能体原生的自

主型业务模式提供资金支持。智能体原生的模式赋

能第三波GTM。可防御的竞争优势则保护前三大重

点所创造的价值及对AI技术的投资。

能够全面践行这四项重点的科技企业CEO，将定义企
业软件与服务的新时代。

A I驱动增长的D N A双螺旋结构

来源：Gartner

AI原生
经济架构

新一代
GTM策略

自主型
业务模式

可防御A I技
术方案

321 4
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探索为高增长科技企业CEO提供的其他免费资源和工具：

切实可行的客观洞察

已是Gar tner客户？通过G a r t n e r客户服务平台获取更多资源

登录

现在下载 了解更多 现在下载

报告

2026年中型企业技术采用路线图

助您在 2026 年及未来优先布局关键技术、降低风险
并推动价值实现。

洞察

AI厂商竞赛

以敏捷和前瞻的布局抢占AI赛道先机。

电子书

生成式AI时代下科技产品的重要发展机
遇

采取关键行动以推动业务增长，提高客户价值

Gartner高科技行业领导者服务

Gartner高科技行业领导者服务
成为客户

成为客户

http://gartner.com/account/signin
http://gartner.com/account/signin
http://gartner.com/account/signin
https://www.gartner.com/cn/publications/technology-adoption-roadmap-for-midsize-enterprises?utm_medium=asset&utm_campaign=RM_ASIA_2026_HTGSCEO_NPP_IA1_LV26CN&utm_term=book
https://www.gartner.com/cn/industries/high-tech/ai-vendor-race?utm_medium=asset&utm_campaign=RM_ASIA_2026_HTGSCEO_NPP_IA1_LV26CN&utm_term=page
https://www.gartner.com/cn/industries/high-tech/trends/top-genai-opportunities-for-tech-product?utm_medium=asset&utm_campaign=RM_ASIA_2026_HTGSCEO_NPP_IA1_LV26CN&utm_term=book
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=CNBACNPP


© 2026 Gartner, Inc.及/或其关联公司版权所有。保留所有权利。4356650

了解更多关于Gar tne r科技CEO服务的相关信

息

gartner.com/cn/industries/high-tech

联系我们

获取客观可行的业务与技术洞察，支撑关键任务达
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