天氣也可以變成一門生意
超準郭董都靠他看好日子
2011/09/15 14:39 文／臧孟璽
你有沒有想過，天氣也可以變成一門生意？日前一家連鎖超商，打出當天台灣南部地區最高溫度超過30℃，大杯冰品就半價的促銷活動。想想看，如果類似的手法應用在各行各業，會產生什麼樣的變化？

比如說，因為預測天氣炎熱，賣冷飲的或賣涼麵的商販，就可以多準備一點食材；服飾業若能提早幾個月知道會是暖冬，就可以少生產厚重的衣服，規避滯銷的風險。事實上，正有一批提供氣象資訊服務的「新商人」，在悄悄的冒出頭。

彭啟明是國內第一位取得天氣預報證照的人，而且還將這門生意深入到各行各業，連郭台銘舉辦員工家庭日，也花錢向他買好天氣。

2003年彭啟明創業成立氣象公司，由於氣象是個全新的商業營運模式，不僅必須摸索市場方向，就算找到潛在客戶，也必須花費力氣「教育」，告訴客戶怎麼利用氣象專業。以2007～2008年為例，共計取得700件合作案，預報次數達3,000次，準確率在93％左右，不但已發展出制式的接案流程，而且測不準還不收錢。

他們所接的案子以戶外活動最多，因為公關公司舉辦戶外活動，對天氣資訊的需求較高，占整體業務量的48％，公司的客戶中，甚至還包括郭台銘。前年和大前年，郭台銘旗下的公司獲利成長，決定擴大舉辦員工家庭日，擔心壞天氣攪局，想找個好天氣舉辦這場大型戶外活動，最後是彭啟明替他提供天氣預報服務。

其次是賽鴿占23％，每週皆有賽程，天氣資訊攸關鴿子飛行及鉅額彩金；第三則是房地產行銷，占16％，天氣資訊及廣告量對顧客出門看屋意願影響很大，以天氣衡量行銷廣告量可節省成本，創造更大效益。其他如廣告製片、通路物流、演唱會、房屋整建合作廠商則占13％，而且這部分的業務還在持續成長中。

在彭啟明的規畫中，他最想做的是「氣象經濟」，而且已經開始化被動為主動，選擇20個產業派人駐點守案，希望有天能像日本一樣，便利商店可以做到預測什麼樣的天氣會賣出多少個便當，讓產業界能夠運用氣象資訊，做出更精準的決策，提高經營效率。
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