
文章编号：１００６４３５４（２００３）０５４６０３

气象服务产品的顾问式营销
魏婷

（陕西省专业气象台，陕西西安７１００１４）
中图分类号：Ｐ４９ 文献标识码：Ｃ

气象服务产品的营销历史
我国传统的气象服务几乎全是公益性的，而

且服务形式单一。随着社会经济的不断发展，各
行各业对气象服务的要求越来越高，有着不同的
特殊需求。起初，气象部门内也有气象业务员
“跑市场”找客户，出发点只局限于将自己的产品
推销出去，对市场到底需要哪类产品不够关心，了
解不多。加之，商家的气象意识不强，大多觉得

没必要花钱获取看似毫无价值的气象信息。一些
多年来的有偿服务用户，也仅做参考，并不重视
应用。造成这些企业对气象信心不大的主要原因
是：气象资料针对性不强，精度也不很高。１９８５
年气象部门开始有偿服务以来，已经形成了服务
市场，但近年来，气象产品的市场规模难以有效
扩大，主要原因在于气象服务只将预报产品销售
给用户，而不是为用户提供他所需要的服务产品。

成本费用按经济用途进行分类。为了保证事业单
位财务管理体制的统一性和完整性，气象部门事
业单位实行内部成本核算，必须符合财务管理的
基本要求，在进行成本项目设计时，其具体的、明
细的项目，应当与国家统一规定的事业支出、经
营支出科目衔接。将一级科目参照企业财务制度
设计为直接费用、间接费用、期间费用。二级科
目按照事业支出或经营支出科目设计为工资、补
助工资、职工福利费、社会保障费、公务费、业
务费、设备购置费、修缮费和其他费用。编制财
务报告时，有关成本费用能够还原到国家统一规
定的事业支出、经营支出科目中去，统一编制事
业单位的财务报告。直接费用指直接工资、直接
材料、其他直接支出。直接工资指直接从事科技
服务与生产人员的工资、津补贴等，直接材料指
实际耗用的原材料、辅助材料、低值易耗品等，其
他直接支出包括职工福利费、社会保障费、劳动
保护费、专用仪器购置费、咨询费、对外协调费
和劳务费等。间接费用指气象部门事业单位的业
务部门为组织管理科技服务与生产活动发生的有
关费用及按比例提取的修购基金等。期间费用指
管理费用、销售费用、财务费用。

成本费用的归集与分配
归集和分配成本费用时，凡是直接费用应直

接计入成本计算对象，间接费用应当选择合理的
分配标准分配计入有关的成本计算对象。从事一
项经营活动，其直接费用、间接费用，可直接计
入该项业务成本中。从事多项经营活动，就要将
费用在不同业务项目中进行处理，能分清的直接
费用，可分别直接计入各项业务成本，不能分清
的直接费用以及间接费用，要在不同业务中进行
分摊。通过直接计入和间接分配方法，将发生的
各种费用全部归集到各成本计算对象中，从而计
算出总成本和单位成本。期间费用不应计入成本
计算对象，直接计入当期结余，有利于较准确地
考核各项业务发生的成本费用，划清与期间费用
的界限，控制期间费用的规模，又能保证事业单
位成本核算与企业成本核算的一致性。

气象部门事业单位成本核算要防止脱离管理
和业务活动及事业发展的需要，为算而算，要按
照重要性原则，分清主次，主要从细，次要从简，
细而有用，简而有理，要为单位充分利用资源，提
高资金使用效率，考核业务成果，加强支出预算
管理，进行经济决算等提供服务。
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顾问式营销的含义及特点
２１顾问式营销的含义

顾问式营销＝顾问的工作态度＋专家的工作
方法。顾问是具备相当专业技术的人，其工作态
度并不以赚钱为目的，而主要是帮助客户解决问
题。申城出现的“气象经纪人”首先通过了气象
部门的考试，对气象产品的使用者而言，他们是
气象服务的专业人员，但他不同于以往气象部门
的业务服务人员，目的是帮助用户挑选购买预报
服务产品并帮助用户使用天气预报产品，使购买
的预报服务产品发挥最大效用。
２２顾问式营销的特点

传统的气象产品销售服务是关注气象服务部
门自身，生产什么产品，就销售给用户什么产品，
而顾问式营销的核心就是把顾客利益放在第一
位，帮助顾客主动购买其满意的产品，教会顾客
更好地利用所购买的预报产品。顾客的购买行为
可分为产生需求、收集信息、评估选择、购买决
定和购后反应５个过程。顾问式营销给顾客带来
最大的好处就是使顾客在收集信息、评估选择和
购买决定这３个过程中得到专业顾问的帮助，做
出购买的较好选择，减少购买支出；同时，通过
面对面的交流，给顾客带来情感收入。顾问式营
销给气象服务部门带来的利益在于能够最大程度
地引起消费需求，增加销售机会，同时让顾客产
生好的购后反应。从而刺激新的需求，促进了气
象服务产业的长期发展。不难看出，顾问式营销
使企业和顾客之间建立双赢的销售关系。
气象经纪人的优势

气象经纪人对用户而言，是气象服务的专业
人士，是用户购买、使用气象信息的顾问，对气
象部门而言，则是调查员、销售员、服务员，由
于经纪人来自各行各业，比专业气象人员更了解
各行业对气象产品的需求，能够利用娴熟的营销
技能有效地解决气象服务中存在的信息不对称，
促进气象用户与服务实体之间的沟通，使市场资
源得到充分有效的配置，挖掘市场潜在客户和项
目，进而开发一些气象服务新领域。营销交给气
象经纪人，不但使营销更专业，而且气象专业人
员也可以更加专心致志地开发产品。分工细化后，

可以降低全社会气象服务产品的营销成本，也有
利于气象服务市场的培育和发展。
顾问式营销在气象服务中的作用
４１寻求需求

关注用户的需求有利于气象部门开拓新的目
标市场。然而，客户都有什么需求？气象部门的
业务服务人员不甚了解各个行业对气象产品的需
求，常以自认为的客户的需求来代替客户的真正
需求。气象服务经纪人主要工作是向气象用户宣
传气象信息产品，同时又代表客户向气象部门提
出新的“定单”，常常代言用户的需求，而且气象
经纪人可以对社会各方面的气象需求进行调查、
了解和研究，开发客户需求，帮助气象部门开发
有针对性的产品，把市场做大。
４２解决问题

气象经纪人在企业和气象部门之间牵线搭
桥，要及时反馈市场信息，又要为企业量身定做
个性化的气象信息产品。气象商品服务包括冷饮、
空调、服装等生产商和销售商需要的阶段性气象
预报，以及涉及防灾减灾的信息等。气象经纪人
清楚用户的问题在哪里，需要达到怎样的目标，也
了解气象部门所具备的能力，能解决问题的程度，
有了他们的参与，更有利于气象专业人员设计出
能够解决用户问题的个性化产品和方案。
４３教育客户

社会对天气预报的需求日益广泛而迫切，而
气象服务的公益性，很多的用户有使用天气预报
不花钱的传统观念，由于气象经纪人代表客户，了
解气象服务市场，在他们的帮助下，客户就比较
容易接受花钱买气象信息的观念。气象产品有什
么作用，用户购买那些产品能给自己带来效益？当
气象部门做出好的产品而用户由于自身原因难以
认识到的时候，就需要经纪人来教育客户，使客
户认同其价值。
４４帮助客户

与客户建立长期的关系，一旦客户有需要马
上解决。对气象商品用户来说，由于对气象产品
了解程度不同，导致了对气象商品使用上的差异。
在目前的科技条件下，天气预报并不十分准确，用
户在使用预报产品的时，不仅要考虑到风险程度，
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浅谈人工影响天气工作的管理体制
曹亚变

（蒲城县防雹工作站，陕西蒲城７１５５００）
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人工影响天气工作离不开政府的支持、农民
的欢迎、经费的落实、炮手的素质等。近几年，蒲
城县人影办采取了一系列符合县级人影管理且操
作可行的管理措施，取得了显著成效，使防雹工
作逐步走上社会化、规范化、法规化的轨道。
实行分级管理体制，落实责任
１１人员分级管理

人影工作采取分级管理责任，防雹期间，人
员交由乡（镇）政府管理，负责日常工作，包括
炮手请休假，人员的食宿，炮点的定位等；防雹
站负责人员的培训，作业指挥，效益收集等业务
管理。乡上配备２名副炮手，防雹站１名主炮手，
保证作业不低于３人的要求。各级分工明确，密
切配合。
１２经费分级负责

防雹经费实行县、乡分级负担的办法，实行
谁受益，谁出资的原则。乡镇负担２名副炮手的
工资，标准自定自负，承担部分炮弹款，其余经
费由县财政负担。
实施制度化管理，推行责任目标考评
２１完善各项规章制度

防雹期间，炮手长达７个月独立在点，难于
集中管理，制定了劳动纪律等１６项规章制度，６
项岗位职责，为统一管理提供了依据。实行每日
３次电话点名制，机关２次签到制，保证了人员在
岗在位，制度面前，人人平等。

２２签订责任目标书
每年下点前，主管农业的县长和有高炮的乡

（镇）长签订目标责任书，落实防雹责任和安全责
任；站长和各班长、科室签订责任目标书，工作
细化到个人，责任落实到实处，并实行一票否决
制。分前、中、后进行检查评比，使人人有竞争
意识，有利于形成争强好胜，不甘落后的工作局
面，利于更好地开展工作。
推行“竞争上岗”机制，提高炮手素质

从提高炮手素质入手，创造性地开展工作。发
展是硬道理，创新才具生命力，以量求质，从量
化上督促学习，要求每人业务学习笔记不少于１
万字，列入责任目标考评，实行择优淘劣，开展
竞争上岗机制，择优录取的办法，确定人员编制，
保证了防雹工作的安全、高效性。
做好“防雹为民，人人爱岗”的宣传

是防雹工作防灾减灾的服务性工作，不仅要
工作做好，而且要宣传到位，得到农民的认可和
欢迎，从而得到政府的肯定和支持。炮手利用每
次作业取得的实际效果，以实例向群众宣传防雹
的重要性，用所学的专业知识宣传防雹的科学性，
防雹站以“人工影响天气简报”形式向各级汇报
工作，便于领导决策，更好地开展工作。人影工
作由过去人们的不认识、不要炮、说炮把雨打跑
了，到今天的申请高炮、要火箭、送锦旗，充分
说明防雹工作已深入人心，宣传到位。

还应综合考虑各种相关因素，使买回的气象信息
能最大程度地发挥出作用。气象经纪人作为气象
产品用户的顾问，在用户收集信息、评估选择、购

买决定的全过程都在帮助顾客，当用户购买了产
品以后，更为重要的是帮助顾客更好地利用产品
信息，为气象部门及气象经纪人赢得长久的客户。
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