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Thomas Tachilzik, 
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Ich begrüße Sie herzlich zur TC I insights 2013.

Jeden Tag arbeiten unsere Marketing & Sales 

Consultants an spannenden Themen, begleiten 

interessante Neuentwicklungen und beobachten 

Marktveränderungen.  

Mit den TC I insights möchten wir Sie nicht nur 

daran teilhaben lassen, sondern Ihnen wichtige 

Anregungen für Ihre tägliche Arbeit geben und mit 

Ihnen in den Dialog treten. 

Wir freuen uns auf Ihr Feedback und den 

Meinungsaustauch! 

Herzlichst 

Ihr  
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Wer wir sind uns was wir machen. 

Unsere  Kunden  kennen  uns  als  innovative  und  anwendungsorientierte 

Marketing  &  Sales  Beratung.  Sie  schätzen  unsere  pragmatische  Herangehens‐

weise  in  Projekten und die  auf  Sie  zugeschnittenen Kundenbindungskonzepte. 

Unternehmen profitieren von unserer  langjährigen Erfahrung bei Marktführern. 

Die TC‐Berater schaffen für Sie Wettbewerbsvorteile in der Kündigerrückgewin‐

nung,  Vertriebssteuerung  und  der  Kundenbetreuung.  Gerne  zeigen wir  Ihnen 

auch  die  Einsatzgebiete  und  Potenziale  von  Social Media  für  Ihr Unternehmen 

auf.  

Was unsere Kunden über uns sagen. 

„In  der  Tachilzik  Consulting GmbH  haben wir  einen  zuverlässigen  CRM‐Partner 

gefunden,    der  sich  durch  eine  selten  im Markt  zu  findende,  aber  essentielle 

Kombination  aus  hoher  fachlicher  Marketingkompetenz  und  sehr  gutem  IT‐ 

Umsetzungsverständnis auszeichnet. “ 

Leiter Customer Relationship Management, Telekommunikationsbranche 

 

Unsere Kompetenzen decken Ihre Handlungsfelder ab. 

 

   

Energie 

Telekommunikation 

Reise & Transport

Banken 

TC I leistungsprofil 
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Dossier  Stadtwerke  –  Titelthema:  Die  EEG‐Umlage  als  Chance  für  die 

Kundenbindung, ew, Ausgabe 1‐2/2013. 

Die  im  Herbst  2012  beschlossene  EEG  (Erneuerbare‐Energien‐Gesetz)‐Umlage 

forderte  alle  Stadtwerke  zu  Preisanpassungen  auf.  Anlass  für  uns  in  einem  

TC  I  fachbeitrag aufzuzeigen, wie Stadtwerke die neuen Herausforderungen als 

Chance für die Kundenbindung nutzen können.  

Die  Erhöhung  der  EEG  Umlage  führt  zu  vermehrter  Wechselbereitschaft  von 

Energiekunden  im Markt.  EVUs  (Energieversorger) müssen  entscheiden,  ob  sie 

die Umlage komplett, teilweise oder gar nicht an den Kunden weitergeben. Der 

Beitrag  „Die  EEG‐Umlage  als  Chance  für  die  Kundenbindung“  zeigt  die  von 

Tachilzik Consulting für EVUs entwickelten preis‐ und kommunikationspolitischen 

Maßnahmen im Bestandskundenmanagement am Beispiel der EEG‐Umlage auf.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

TC I fachbeitrag ‐ Kundenbindung 
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Energiewirtschaft  und  Contracting  –  Titelthema:  Tauziehen  um  die  Kunden, 

energy 2.0, Ausgabe 8/2012. 

Die im April 2012 durch den Gesetzgeber geänderten Rahmenbedingungen beim 

Stromanbieterwechsel,  zwangen  EVUs  ihre  Prozesse  in  der 

Kündigerrückgewinnug zu überarbeiten. Anlass für uns in einem TC I fachbeitrag 

Transparenz  zu  schaffen  und  den  EVUs  Instrumente  der  Kundenbindung  und  

‐rückgewinnung aufzuzeigen. 

Dem Altlieferanten  stehen  seit April 2012 nur noch maximal drei Werktage  zur 

Verfügung, um auf den Kündigungseingang zu reagieren. Die erhöhte Flexibilität 

für  Kunden  birgt  die  Gefahr  frühzeitiger  Abwanderungen  für  Unternehmen. 

Tachilzik Consulting zeig im Beitrag „Tauziehen um die Kunden“ Ansätze aus dem 

Customer  Relationship  Management,  die  helfen  Kundenabwanderungen  zu 

verhindern und die Loyalität bestehender Kunden zu steigern.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

TC I fachbeitrag ‐ Kündigerrückgewinnung 
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Auf der Suche nach 
Wettbewerbs‐
vorteilen durch 
Kundenbindung? 

 

Mit Leidenschaft für das Ergebnis 
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Thema – Social Media ist Marketing Mainstream, acquisa 11/2012, 

Social Media Conference 2012, Hamburg. 

Tachilzik  Consulting  berichtet  im  September  2012  auf  der  Social  Media 

Conference  in  einem  Vortrag  über  die  Herausforderungen  im  Social  CRM  und 

Datenmanagement. Anlass  für die  Zeitschrift  acquisa  aus dem Vortrag  von  TC‐

Geschäftsführer Thomas Tachilzik zu zitieren. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

TC I konferenzbeitrag – Social Media 
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Titelthema Big Data – Die Zeit des Data Mining, acquisa, Ausgabe 1/2013. 

Big Data  ist  längst Realität: Nun hängt es von den Unternehmen ab, ob daraus 
eher  Probleme  oder  Chancen  erwachsen.  Die  acquisa  interviewt  TC‐
Geschäftsführer Thomas Tachilzik zu Big Data und Social CRM im Titelthema. 

In diesem Interview wird aufgezeigt, dass Unternehmen Datenanalyseprojekte in 
dieser  Situation  nicht  aus  rein  technischer  Sicht  betrachten  sollten,  sondern 
Organisationsstrukturen  und  Prozesse  verändern  und  an  die  Kunden  denken 
müssen. 

TC I interview – Big Data 
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Titelthema – Social CRM in 6 Schritten, marke41, Ausgabe 2/2012. 

Viele  Unternehmen  nähern  sich  dem  Thema  Social  CRM  trotz  der  steigenden 

Bedeutung von Social Media noch  immer nach dem Prinzip „learning‐by‐doing“. 

Anlass im TC I fachbeitrag eine strukturierte Herangehensweise für Unternehmen 

aufzuzeigen  und  ein  Umdenken  im  Management  von  Kundenbeziehungen 

anzustoßen: 

Zum  klassischen  Beziehungsmanagement  tritt  das  Management  von 

Kundenkonversationen  und  zum  CRM  das  Social  –  Social  CRM.  

Tachilzik  Consulting  zeigt  im  Beitrag  „6  Schritte  zum  Social  CRM“  auf, welche 

Schritte bei der Umsetzung von Social CRM zu beachten sind. 

 

 

 

 

 

TC I fachbeitrag – Social CRM 
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Titelthema – Social CRM in 4 Phasen, Social Media Magazin, Ausgabe 2/2012. 

Mit der Weiterentwicklung des klassischen Customer Relationship Managements 
(CRM)  zum  Social  CRM  ergeben  sich  für  Unternehmen  neue  Aufgaben  und 
Herausforderungen. Anlass in einem TC I fachbeitrag Unternehmensprozesse mit 
Social Media Prozessen zu verbinden und in einem integrierten Marketing, Sales 
& Service Konzept aufzuzeigen. 

Dieses  Konzept  begegnet  den  neuen Herausforderungen, welche  insbesondere 
durch  die  Nutzung  der  Social  Media  in  Ergänzung  zu  den  klassischen 
Kommunikationskanälen  entstehen. Wo  zuvor  der  Fokus  auf  der  Nutzung  von 
Social Media als Kommunikationsmedium  lag, stellen die Social Media  in einem 
integrierten Social CRM eine Plattform zum Kundenbeziehungsmanagement dar. 
Die neuen Aufgaben und Herausforderungen werden im Beitrag anhand des von 
Tachilzik Consulting entwickelten 4‐Phasen‐Modells des Social CRM aufgelöst.  
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CRM Trends 2013. 

Auch  in  2013  wird  der  Online‐Trend  die  Marketing‐,  Sales‐  und  Service‐

abteilungen  unserer  Kunden  weiter  dominieren.  In  der  Interaktion  mit  dem 

Kunden werden Multi‐Channel‐Ansätze weiter  auf  dem Vormarsch  sein. Reine 

Call Center entwickeln sich zu Customer Care Centern mit direkter Anbindung an 

die  Social Media.  Dabei  steigen  die  Servicemitarbeiter  auch  in  den  Dialog  der 

Kunden  untereinander  ein, wenn  in  den  Social Media  unternehmensrelevante 

Kommunikation  stattfindet. Kundeninformationen werden  immer wichtiger, um 

die  richtige  Ansprache  zu  finden.  Self‐Service  Business  Intelligence  und 

Kollaborationssysteme helfen den „neuen Servicemitarbeitern“ Stimmungen  im 

Netz und relevante  Informationen aus der Fülle der Nachrichten (Big Data) früh 

wahrzunehmen  und  integriert  im Unternehmen  zu  bearbeiten. Die Wichtigkeit 

von relevanten Kundendaten, wie Einstellung, Verhalten und Interessen stellt die 

CRM‐Abteilungen  stärker  in  den  Dialog mit  anderen  Unternehmensbereichen. 

Der notwendige Umgang mit großen und sich schnell ändernden Datenmengen 

ebnet den Weg in Richtung eines Social CRM, welches Marketing‐, Vertriebs‐ und 

Serviceprozesse verzahnt. 

Auch  im  Direktmarketing  wird  die  Integration  von  Kampagnen  über  alle 

Kommunikationskanäle zunehmen. Kampagnen  finden  in allen Medien und auf 

allen  Kanälen  gleichzeitig  statt  und  greifen  ineinander.  Die  meisten 

Unternehmen werden  in 2013 Elemente der  Social Media mit  Ihren Agenturen 

aufgenommen haben. Reine Werbebotschaften werden zu emotional geladenen 

Maßnahmen  mit  Kundeninvolvement.  YouTube‐Filme,  Print‐Anzeigen  und 

Facebook‐Gewinnspiele,  in  den  denen  das  Produkt  in  den  Hintergrund  gerät, 

dominieren die Marketingabteilungen. Targeting wird die klassischen Kampagnen 

stärker ergänzen. Die Orchestrierung der Maßnahmen wird mit dem  Instrument 

der „Customer Journey“ in der Marketingbudgetplanung reflektiert. 

Bei den Konsumenten tritt die mobile Nutzung der Online‐Medien weiter in den 

Vordergrund,  Alternativen  zu  Facebook  kommen  auf  und  Daten  werden  die 

neue Währung im Netz.  

Die  sich daraus  ergebenen Gestaltungsspielräume  für Unternehmen  finden wir 

spannend und begleiten Sie gerne auf diesem Weg. Sprechen Sie uns an! 

TC I ausblick 
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     Marketing & Sales Consultants
Strategie • Innovation • Prozesse • IT 
 
Tachilzik Consulting GmbH 
Kurt‐Schumacher‐Straße 2,  
53113 Bonn 
Tel +49 (0) 228 / 2 27 43 53 ‐ 0 
www.tachilzik‐consulting.de  
insights@tachilzik‐consulting.de 

     twitter.com/Tachilzik 
       facebook.com/TachilzikConsulting 


