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IKeine Sache von GlucR,

sondern Konnen

Der MAXPOOL-Leistungsservice in Zahlen

flecken: Mit dem MAXPOOL-Leistungsservice
schufen wir einen Mehrwert fiir Makler und Versiche-
rungsnehmer, der branchenweit bis heute einmalig ist.

Wir blicken hinter die Kulissen der Abteilung, die seit tiber
zehn Jahren fest an der Seite Ihrer Kunden steht.

3 issiger als ein Pitbull und hartnickiger als Wein-

DIE BERUFSUNFAHIGKEIT MACHTE DEN ANFANG
Seinen ersten Fall hatte der MAXPOOL-Leistungsservice
Ende 2012. Mit der Idee, die Kunden der angebundenen
Partner bei der Abwicklung von Leistungsanspriichen zu
unterstiitzen, begab sich der Maklerpool damals ein Stiick
weit auf unbekanntes Terrain, den einen solchen Service
hatte es in der Versicherungsbranche zuvor nicht gegeben.

Damals beschrinkte sich die Unterstiitzung allerdings
noch auf die Schadenbegleitung im Bereich Berufsunfihig-
keit — eine Sparte, die bis heute den Grofteil der bearbei-
teten Fille ausmacht. Teamleiterin und Syndikusanwiltin
Yvonne Czernetzki erkldrt den Hintergrund: ,Beim Thema
Berufsunfihigkeit haben wir es oft mit unterschiedlichen
Krankheiten, Berufen, Vorerkrankungen und anderen
Faktoren zu tun, die bei der Schadenregulierung eine
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gewichtige Rolle spielen. Eine ziemlich komplexe
Angelegenheit und ein Grund dafiir, weshalb

die Ablehnungsquote bei Leistungsfillen in dieser
Sparte besonders hoch ist. Fiir die Versicherten,

die mit einer Ablehnung konfrontiert werden, ist das
natiirlich ein echter Albtraum, denn schlieRlich

geht es um viel Geld, das sie in ihrer nicht ganz
einfachen Situation gut gebrauchen kénnen.“

VOM BU-SPEZIALISTEN ZUM ALLESKONNER

In den Folgejahren wurde der Leistungsservice immer weiter
ausgebaut. Heute unterstiitzt ein interdisziplinir aufgestelltes
Team MAXPOOL-Partner und deren Kunden sparteniiber-
greifend dabei, im Falle ungerechtfertigter Ablehnungen
oder Leistungskiirzungen zu ihrem Recht zu kommen.
Einzige Bedingung: Es muss sich um ein versicherungsfor-
miges Produkt aus dem MAXPOOL-Bestand handeln.

Mit der Ausweitung der Unterstiitzung wuchs natiirlich
auch die Zahl der bearbeiteten Fille. Yvonne Czernetzki
erinnert sich: ,,2019 ging der Leistungsservice formlich
durch die Decke - wir hatten pl6tzlich doppelt so viele Fille
auf dem Tisch wie iiblich. Das war zwar nicht ganz einfach,
aber ein Beweis dafiir, dass unser Service ankommt.“



UNERMUDLICH IM EINSATZ FUR
DIE RECHTE IHRER KUNDEN

4 Experten

/
spartentbergreifende Unterstitzung
/ und ganz viel Herz fur Ihre Kunden

12 Jahre Erfahrung

Services, die ankommen, sind so etwas wie eine Spezialitit
von MAXPOOL. Der Maklerpool setzte schon immer
bewusst auf die Kombination aus persénlicher Betreuung
und einer Leistungsvielfalt, die so gut wie jeden Aspekt
des Maklerlebens abdeckt. Dafiir braucht es auch im
digitalen Zeitalter echte Menschen, die selbst dann kom-
petent beraten und betreuen, wenn es kompliziert wird.
Von komplizierten Versicherungsfillen lisst sich das Team
Leistungsservice deshalb auch nicht aus der Ruhe bringen,
wie Fachberaterin Viktoria Wojtylo erzdhlt: ,Das Schone
am Leistungsservice ist, dass sich nur selten Standardfille
zu uns verirren. Jeder Fall ist individuell, jeder Fall ist
anders. Das hilt die Spannung aufrecht und sorgt dafiir,
dass wir stindig dazulernen.
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»Das Schone am Leistungsservice ist,
dass sich nur selten
Standardfdlle zu uns verirren.«

Viktoria Wojtylo,
Fachberaterin im Leistungsservice, MAXPOOL

ZAHLEN LUGEN NICHT!

Wie eingespielt und erfahren der MAXPOOL-Leistungsser-
vice heute ist, verrit ein Blick auf die Zahlen: In 87 Prozent
der mittlerweile knapp 1.000 Leistungsfille konnte das
Team die Ablehnung des Versicherers erfolgreich anfech-
ten. Ein Grund fiir die hohe Erfolgsquote ist die Teamaufstel-
lung: Neben Versicherungsexpertise verfiigt die Mannschaft
auch tiber rechtliches Know-how — und kann sich jederzeit
spartenspezifisches Wissen von den Kollegen nebenan
einholen, wenn sie mal selbst nicht weiterweil3. Der andere
Grund sei das Durchhaltevermbgen der Mitarbeiter, wie uns
Yvonne Czernetzki verrit: ,,Selbst wenn der Versicherer
einen Widerspruch gegen seine Entscheidung ablehnt, ist das
letzte Wort noch lange nicht gesprochen. Mit einer soliden
Argumentation ldsst sich ndmlich auch diese Entscheidung
anfechten. Es gibt aber natiirlich auch Fille, die keine
Aussicht auf Erfolg haben — dann muss man auch loslassen
kénnen.“

MAXPOOL empfiehlt: Viele Versicherungsnehmer befiirch-
ten, im Schadenfall mit einer Ablehnung des Versicherers
konfrontiert zu werden; der MAXPOOL-Leistungsservice
gibt ihnen das gute Gefiihl, selbst in einer solchen Situation
auf die Unterstiitzung durch echte Experten zdhlen zu
konnen. Nutzen Sie den Leistungsservice deshalb auch als
Vertriebstool im Beratungsgespriach und stirken Sie so

das Vertrauen Threr Kunden! <

Kontakt:

Team Leistungsservice
0402999 40-420
leistungsservice@maxpool.de
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