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据杨振天介绍，品誉咨询集团是
2014年 6月正式运营的一家咨询培训公
司。当时，培训行业尚处于观念普及式
培训阶段。所谓观念普及式培训，就是
讲一些理念，打通人的思维。“类似的培
训很多，但却存在难以落地的问题，很多
企业老板由于知识结构缺乏系统性，很
难融会贯通，也没有具体的工具与步骤
方法，因此，花了很多钱学习却用不出
来，以至于无法落地。”

杨振天坦言，借鉴产业升级的概念，
培训行业也需要“升级”。“市场上的培训
公司很多，我们怎样做才能与众不同？”
他当时头脑里时刻想着这个问题。“顾客
的痛点就是我们的研究点。”多年的企业
现场绩效落地咨询经验告诉他，只有改
变教学模式、改变教学内容才有可能实
现把每一次学习的内容落地。如何改
变？就是把落地咨询的步骤、方法、工具

搬到课程现场，边学习，边做方案，现学
现做，把整体方案分成若干小方案，四天
下来，小方案完成就完成了企业的整体
大方案。授课老师由以前的一个老师讲
课到现在的老师团队服务模式，这就是
他提出的培训升级。假如说以前的一个
老师讲课模式是1.0和 2.0时代，那么，今
天，他研发的老师讲解+技术官辅导+咨
询师校对+服务跟进就是培训的 3.0 时
代。

“身无彩凤双飞翼，心有灵犀一点
通。”面对行业瓶颈，杨振天和公司的其
他股东不谋而合。他们决定结合市场需
求，把绩效产品作为突破口，“因为绩效
是目标，是成果，绩效也是利润，任何一
家企业都需要扩大市场空间。”围绕“绩
效落地服务”这个定位，来做企业整体运
营，实现公司的差异化战略，在此背景
下，品誉咨询集团应运而生。

换句话说，品誉咨询集团以绩效管理
这个产品作为切入口，以落地技术与服
务作为公司的运营方向，很快在培训行
业打开了局面。“比如一家企业需要做企
业战略定位、产品规划、组织结构设计、
薪酬设计、考核方案，他听完我们的课
程，有了落地的步骤和工具，加上我们的
技术官和咨询老师的现场辅导，当天就
能形成客户自己的落地方案。”杨振天
说。

截至目前，品誉咨询集团已发展成为
一家拥有500余人的专业团队。同时公
司总部位于上海，设有北京、深圳、大连
三大运营中心，下辖30多家分公司。公
司已成功为中国银行、中国移动、中国人
寿、里食真餐饮连锁、晓芹海参、耘垦集
团、大众汽车、哈弗汽车、3D木门、国邦控
股、方太厨具等企业提供了卓有成效的
咨询落地服务。

品誉咨询集团杨振天：

引领中小企业管理培训咨询从2.0走向3.0时代

5月13日，北京。一袭深灰色西装、一
副金边眼镜，品誉咨询集团创始人、中国绩
效落地首席导师杨振天，坐在了《中国企业
报》记者的对面。

“绩效，对公司来讲就是利润，对职员来
讲就是目标和成果。”在杨振天看来，公司要
提升利润，单从内部抓管理是不够的，因为
绩效产生于外部，即“顾客”。即便内部管理
搞好了，企业未必能实现绩效倍增，因为中
国商业矛盾（竞争）已经发生了改变。尤其
是党的十八大之后，已经从过去的中国制造
升级到中国智造，产业要实现全面升级，更
离不开系统性的管理体系。

在改革开放前三十年，中国的主要商业
矛盾是供小于需，那时的管理重心在企业内
部，也就是通过各种管理工具及方法激活内
部员工，使他们善意的努力工作从而实现企
业运营效益的提升。然而，今天的主要商业
矛盾是供大于需，尤其是在互联网背景下，市
场由局部竞争发展到全球竞争，在这样的背
景下，客户竞争成为企业获得良好利润的关
键因素。因此，企业必须从全球竞争的角度
来思考绩效管理。绩效提升，就是激活外部
客户和激活内部员工。“激活外部客户，就是
通过绩效方法使客户出门掏钱之前选择你的
公司或产品而不选择你的对手；激活内部员
工，就是使他们价值观与企业保持高度一致，
通过善意的努力实现效率提升。只有这样，
公司才能走得更远，企业才会实现长期盈利
目标。”

在此之前，中国绝大部分的绩效管理主
要是从内部着手解决问题，比如绩效考核工
具的使用。杨振天把它称为中国绩效的1.0
版本。后来，很多绩效管理加上了薪酬模
块、组织架构、股权激励等内容，以此激活内
部员工努力奋斗，这就是2.0版本，1.0和2.0
都是激活内部员工的主要工具。事实上，没
有激活外部顾客，内部做得再好也是短期行
径，无法使企业获得长期盈利。在这样的背
景下，品誉咨询集团在创始人杨振天和汤中
干的谋划下孕育而生，推出绩效管理的3.0
版本，系统研究出新时代的绩效管理体系
——从激活外部客户到激活内部员工的一
整套一致性的经营方略，帮助企业在战略上
长期获得竞争优势，同时获得利润倍增，促
进了企业的可持续发展。

杨振天说，品誉咨询集团成立5年来，
市场运营的转型令他记忆犹新。

“以前我们是靠打电话、拜访客户的方
式开展业务。但后来遇到一个瓶颈，我们
突然发现很难约到人来听课了。”杨振天
说，实际上，并不是市场上没有客户，需求
减少了，而是互联网异军突起，客户的群体
变了。这时，如果只用过去的传统方式开
拓客户，则往往收效甚微。

2015年，品誉咨询集团抓住时机，决
定向互联网转型。在一次董事会上，杨振
天提出：“如果品誉公司三年之内不能实现
互联网转型，就无法获得更多的客户资源，
那么公司就会死掉。”

据一项统计数据表明，中国中小企业
的平均寿命仅2.5年，远低于发达国家水
平。许多中小企业重复走着“一年发家，二
年发财，三年倒闭”之路，能够做大做强的
更是寥寥无几。

品誉咨询集团的互联网转型，强调用
互联网的形式来开拓客户，但是在转型期
间困难重重，尤其是团队成员对互联网的
理解还不透彻。刚开始时，很多内部员工
不理解，还想守着自己“一亩三分地”不放，
殊不知，企业灭顶之灾就在眼前。为了公
司的长远发展，公司必须敢于否定过去的
成就，并且速战速决，果断关闭了9家线下
公司，把人员分流到线上，继续扩大互联网
营销投入。通过这样的决策与互联网转
型，2018年实现营业收入增长一倍多。

对于未来的行业发展趋势，杨振天表
示：“其实培训行业应该统称为教育行业，
无论是中国还是全世界，历朝历代都离不
开教育。关键是谁的产品与服务能解决市
场中的问题。”

据他介绍，从2001年开始，深圳兴起
了非学历企业培训。那时，培训公司都只
是讲一些观念之类的知识，那个时候的培

训属于培训行业的1.0阶段。后来，演变为
精品班教学，把培训从 1.0 升级到 2.0 时
代。而今天，客户的需求更加个性化和多
样化，如何满足客户的需求、实实在在地帮
助客户解决问题，这就要求培训行业必须
实现服务升级。

“下一步，培训行业将更加专业化、标
准化、模块化和多样化。”杨振天说，今后，
品誉咨询集团将继续聚焦绩效落地管理服
务，同时，还会启用其它品牌聚焦其它领域
的需求，比如财务、营销、股权、国学等，公
司将形成单品牌聚焦、多品牌协同的战略
布局，而且还会逐步升级为“线上培训（碎
片时间学习）+线下服务（完成落地方案）+
咨询辅导（驻场落地服务）”的落地服务模
式推动客户的发展。

这正是杨振天及团队正在做的，将咨
询培训的业务模式及市场运营从2.0升级
到3.0时代。

25岁那一年，杨振天开始踏入培训行
业。此前，他在一家全球性的化妆品公司
从营销做起，逐步参与了公司的管理、运
营、团队、市场等各项业务，成为当时公司
晋升最快、最年轻的总经理。

管理是一门很大的学问。一个企业如
果管理好了，能够迸发出无穷的力量，并创
造出巨大的效益。

杨振天认为，所有的管理都是为了激
发组织成员努力工作，保障工作有序进
行。“绩效系统是优秀企业都在运用的一套
管理体系。没有绩效系统，再优秀的人才
也会很平庸；有了绩效系统，平庸的员工也
会变得很优秀。”

在实际的工作当中，杨振天除了带领

团队培训授课以外，还深入企业走访调研，
找出企业的痛点、难点，然后为企业量身定
制适合其自身发展的系统性绩效落地方
案。通过对企业“课前+课中+课后”全方
位的咨询培训服务，再加上企业按照方案
的每一个步骤有效地实施，往往会达到事
半功倍的效果。

一分耕耘，一分收获。经过多年的努
力，品誉集团收获了多项荣誉，2017年获
得中国培训行业绩效领域领导品牌奖、
2018年获得中国培训行业绩效领域领军
品牌奖等等。短短几年时间，是什么使他
们在行业中脱颖而出？用杨振天的话来讲
就是“发展=否定过去”，敢于否定过去，才
能实现重生。在短短的五年中，品誉的绩

效落地课程从成立之初的1.0版本升级到
9.0版本，几乎一年升级两次，这在行业中
的升级速度是绝无仅有的。在他们不断升
级过程中，同时也让中国众多企业受益无
穷。

目前，由杨振天主导的绩效咨询项目，
涵盖学校、医院及各类企事业单位，特别是
在医疗、房地产、金融、服装针织、餐饮服
务、物流配送、装饰工程等行业颇有建树。

近20年来，杨振天在全国关于绩效落
地主题的演讲超过3000多场次，是国内绩
效落地课程演讲场次最密集的培训老师之
一，并且亲自咨询辅导100多个行业、数千
家公司。无数企业因为他的辅导实现绩效
倍增。

杨振天

以绩效管理作为突破口

众多的中小企业受益无穷

互联网转型的3.0时代


