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Erfolgreich ITCR-zertifiziert – und nun? 
Der ausführliche Kundenleitfaden zur wirtschaftlichen Nutzung Ihrer Zertifizierung 

Leitgedanke: Ein Zertifikat dokumentiert geprüfte Qualität. Wirtschaftlicher Nutzen 

entsteht erst, wenn der Nachweis korrekt kommuniziert, im Vertrieb eingesetzt und 

seine Wirkung gemessen wird. 

Vorwort: Der Tag nach dem Audit 

Mit dem positiven Audit ist eine wichtige Etappe abgeschlossen – nicht jedoch die Aufgabe des 

Managements. Das ITCR ist ein unabhängig erbrachter, anhand definierter Kriterien überprüfbarer 

Qualitätsnachweis. Der Nachweis allein erzeugt noch keine zusätzliche Buchung. Er muss an kaufent-

scheidenden Kontaktpunkten verständlich werden und in Gespräche, Angebote und Vertrauensbildung 

einfliessen. 

1. Die richtige Ausgangsfrage 

Nicht: Wo platzieren wir das Logo? 

Sondern: Welche konkrete Unsicherheit unserer Kunden kann das geprüfte Ergebnis reduzieren? 

Die Antworten unterscheiden sich je nach Kundengruppe: Teilnehmende interessieren sich für Lernbe-

dingungen und Betreuung; Personalentwicklung für Zuverlässigkeit und Transparenz; Einkauf für Ver-

gleichbarkeit und belastbare Belege; Geschäftsleitungen für Wirkung und Risiko. 

2. Was das ITCR belegt – und was nicht 

Kommunizieren Sie nur den tatsächlichen Geltungsbereich, Standort, Gültigkeit und die bestätig-

ten Merkmale. Das ITCR bewertet Kriterien des Bildungszentrums, insbesondere Kundenorientierung, 

lernbegleitende Services, Infrastruktur und weitere auditierte Leistungsmerkmale. Es ist kein pauscha-

ler Beweis dafür, dass jedes einzelne Seminar den Lernerfolg garantiert. Das ITCR-Siegel wird aus-

schliesslich mit fünf Sternen vergeben, Abstufungen gibt es nicht. Geltungsbereich und Gültigkeit müs-

sen exakt dem ausgestellten Nachweis entsprechen. 
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3. Das Siegel in eine überzeugende Botschaft übersetzen 

Formulieren Sie immer nach dem Muster: 

Kundenproblem → überprüfter Qualitätsaspekt → Kundennutzen → Quelle. 

Beispiel: «Bei vergleichbaren Seminarangeboten ist die Qualität des Lernumfelds schwer zu be-

urteilen. Unser Standort wurde im International Training Center Rating® unabhängig geprüft. Die zer-

tifizierten Merkmale und der Geltungsbereich sind hier dokumentiert: [Nachweislink].» Vermeiden Sie 

«bester Anbieter» oder «garantierter Lernerfolg», wenn dies nicht belegt ist. 

4. Die Homepage als digitaler Nachweisraum 

Schaffen Sie eine dauerhaft erreichbare Zertifizierungsseite, die mehr enthält als ein Bild: Name 

des zertifizierten Rechtsträgers, Standort, Status, Datum und Gültigkeit, kurze Erklärung des ITCR, über-

prüfte Themenfelder, Link zum Aussteller und Ansprechpartner. 

Verlinken Sie diese Seite von Startseite, Kontakt-/Standortseite, passenden Seminarseiten und 

Angebotsunterlagen. Verwenden Sie gut lesbaren HTML-Text statt ausschliesslich einer Grafik oder ei-

nes PDF. 

5. GEO und KI-Sichtbarkeit ohne falsche Versprechen 

KI-Systeme können öffentliche, eindeutig zuordenbare Informationen besser einordnen, wenn 

die Quelle, Gültigkeit und geprüfte Aussage nachvollziehbar sind. Achten Sie auf konsistente Schreib-

weise von Anbietername und Standort, maschinenlesbare Texte, sprechende Überschriften, struktu-

rierte Daten nur soweit sachlich zutreffend und verifizierbare Verweise. GEO ist keine garantierte Plat-

zierung. Prüfen Sie quartalsweise, ob Suchmaschinen und KI-Antworten den Anbieter und seine Nach-

weise korrekt wiedergeben. 

6. Vertrieb: Qualität in kaufrelevante Argumente verwandeln 

Schulen Sie Vertrieb und Key Account Management anhand echter Einwände: 

• «Alle Anbieter behaupten Qualität» – «Wir können für diesen Standort den unabhängi-

gen Prüfbericht (ITCR-Management-Report) und den Zertifizierungsnachweis vorlegen.» 
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• «Sie sind teurer» – «Vergleichen Sie nicht nur den Preis, sondern die überprüften Rah-

menbedingungen und Services.»  

Der Vertrieb muss wissen, welche Kriterien tatsächlich geprüft wurden und wann ein Nachweis 

im Gespräch sinnvoll ist. 

7. Angebote und Ausschreibungen 

Integrieren Sie eine knappe, überprüfbare ITCR-Passage in Angebotsvorlagen. Bei Ausschreibun-

gen kann der Nachweis unter Qualitätssicherung und Infrastruktur eingeordnet werden, soweit die 

Vergabekriterien dies zulassen. Dokumentieren Sie, ob der Auftraggeber den Nachweis berücksichtigt 

hat. Vermeiden Sie pauschale Aussagen über Zertifizierungen nicht auditierter Standorte. 

8. Bestandskunden und strategische Partnerschaften 

Nutzen Sie das Audit als legitimen Anlass für persönliche Kundengespräche. Besonders geeignet 

sind Personalentwickler, Rahmenvertragskunden, regionale Unternehmen und Bildungspartner. Nicht 

die Auszeichnung allein verkaufen, sondern die überprüften Stärken und mögliche Verbesserungen im 

Kundenprozess diskutieren. Für A-Kunden eignen sich kurze Qualitätsgespräche mit konkreten An-

schlussprojekten. 

9. Öffentlichkeitsarbeit und Reputation 

Bereiten Sie eine faktenbasierte Pressemitteilung vor: Wer wurde an welchem Standort wann 

und mit welchem Ergebnis geprüft? Was bedeutet das Verfahren? Welche für Kunden relevanten Kri-

terien wurden beurteilt? Ergänzen Sie ein freigegebenes Zitat der Geschäftsleitung. Verteilen Sie die 

Nachricht über eigene Kanäle, lokale Wirtschaftsmedien, Partner und Fachnetzwerke; vermeiden Sie 

Wiederholungen ohne Neuigkeitswert. 

10. Trainer und Faculty als Qualitätsbotschafter 

Die Qualität der Trainer und die geprüften Leistungen des Bildungszentrums sind unterschiedliche 

Belegklassen. Verknüpfen Sie das ITCR mit aussagekräftigen Trainerprofilen, Qualifikationen, publizier-

ten Fachbeiträgen und unabhängigen Teilnehmerbewertungen – ohne zu behaupten, dass das ITCR 
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jeden Trainer individuell zertifiziert. Gerade die Kombination unterschiedlicher Belege kann die Positi-

onierung stärken. 

11. Preis, Deckungsbeitrag und Rabattdisziplin 

Eine Zertifizierung ist kein automatischer Freibrief für höhere Preise. Sie kann jedoch die sachliche 

Argumentation gegen rein preisbasierte Vergleiche stärken. Beobachten Sie Angebotserfolgsquote, er-

zielten Preis, Rabattquote und Deckungsbeitrag. Rechnen Sie zusätzliche Aufträge nur dann dem ITCR 

zu, wenn es nachvollziehbare Hinweise auf seinen Einfluss gibt. 

12. Wirkungsmessung: Korrelation ist keine Kausalität 

Trennen Sie Reichweite, Nutzung und Geschäftsergebnis. Ein zusätzlicher Websitebesuch ist noch 

kein Umsatz. Ein Auftrag nach einer Zertifizierung ist nicht zwangsläufig wegen der Zertifizierung zu-

stande gekommen. Erfassen Sie die Nennung des ITCR im Erstkontakt, die Nutzung von Nachweisen im 

Angebot, Kundenrückmeldungen und gegebenenfalls die bestätigte Kaufrelevanz. Führen Sie eine kon-

servative und eine erweiterte ROI-Sicht getrennt. 

Die sechs zentralen Kennzahlen 

Kennzahl Definition / Erhebung 

Nachweisreichweite Aufrufe der ITCR-Nachweisseite und Klicks auf Prüfquellen 

Vertriebsnutzung Anteil qualifizierter Angebote mit passendem ITCR-Nach-
weis 

Beeinflusste Auf-
träge 

Aufträge mit dokumentiertem Kundenhinweis auf ITCR-Re-
levanz 

Zusätzlicher De-
ckungsbeitrag 

Inkrementeller Umsatz minus direkt zurechenbare variable 
Kosten 

ROI (Zusätzlicher DB − gesamte ITCR-bezogene Kosten) / ge-
samte Kosten × 100 

Amortisation Zeitpunkt, an dem kumulierter zusätzlicher DB die Kosten 
deckt 

13. Die ersten 90 Tage 
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In den ersten 15 Tagen: Nachweis und Formulierungen freigeben, Website und Angebotsvorlagen 

aktualisieren. Bis Tag 30: interne Schulung, Kundeninformation und Pressearbeit. Bis Tag 60: gezielte 

Key-Account-Gespräche, Einbindung in Ausschreibungen, erste KPI-Erhebung. Bis Tag 90: Ergebnisse 

auswerten, schwache Massnahmen stoppen und wirksame Massnahmen verstärken. 

14. Der Jahresrhythmus 

• Monatlich: Vertriebseinsatz, Leads und beeinflusste Aufträge erfassen. 

• Quartalsweise: GEO-Sichtbarkeit, Webinhalte, Qualität der Kundenrückmeldungen und 

Deckungsbeiträge prüfen. 

• Zum Jahresende: Nettowirkung, Kosten, Massnahmen und Aktualität der Zertifizierung 

beurteilen. 

Die Verantwortung liegt bei der Geschäftsleitung, nicht ausschliesslich im Marketing. 

15. Zehn typische Fehler 

1. Siegel ohne Erklärung. 

2. Keine Nachweisseite. 

3. Falscher Standort oder veraltete Gültigkeit. 

4. Pauschale Qualitätsversprechen. 

5. Vertrieb kennt Kriterien nicht. 

6. Nur eine einmalige Pressemitteilung. 

7. Bestandskunden werden vergessen. 

8. Rabatt statt Qualitätsargument. 

9. Keine Zuordnung von Aufträgen. 

10. ROI wird aus Umsatz statt aus zusätzlichem Deckungsbeitrag berechnet. 

Schlusswort 

Das ITCR kann einen Wettbewerbsvorteil sichtbar und überprüfbar machen. Ob daraus wirt-

schaftlicher Erfolg wird, entscheidet die Organisation selbst: durch konsequente, sachlich korrekte 

Kommunikation, qualifizierten Vertrieb und eine belastbare Erfolgsmessung. 
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Eine Zertifizierung ist ein Qualitätsnachweis – ihre Nutzung ist eine Managementleistung. 


