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Interview

e-GOR: “We hebben een 
druk najaar in het verschiet”

Sinds Maarten Dom in 2013 het 
online platform e-GOR lanceerde 
voor makelaars actief in Life & Be-

nefits, mag hij zich terecht een pionier 
noemen inzake insurtech in ons land. 
De geruchtenmolen over nieuwe initia-
tieven over zijn geesteskind bracht ons 
weer rond de gesprekstafel. Was even-
eens aanwezig tijdens het gesprek: Joeri 
De Greef. De handelsingenieur met een 
MBA in General Management aan de 
IMD Business School in Lausanne. Hij 
kwam in het jaar van de lancering van 
e-GOR aan boord als managing director 
van Harukey, het vennootschap achter 
het platform.

Bij de start van e-GOR lag de focus op de 
tweedepijleroplossingen voor zelfstandi-
gen. In 2016 kwamen daar de modules 
arbeidsongeschiktheid en overlijden bij, 
en in 2018 een module voor POZ (de 
pensioenovereenkomst voor zelfstandi-
gen). Toen al gaf Maarten Dom aan dat 
zijn plannen met e-GOR veel verder reik-
ten.

Bij aanvang van ons gesprek bevestigt hij 
de uitrol van nieuwe initiatieven: “Met 
de formule e-GOR Start richten we ons 
tot professionele makelaars in Life waar-
voor de investering in e-GOR Full nog te 
zwaar is. Ten tweede hebben we voor 
het naleven van de MiFID-richtlijnen een 
oplossing ontwikkeld die haar gelijke 
niet kent in ons land. Ten derde kunnen 
de aangesloten makelaars hun particu-
lierencliënteel in Life weldra ook gepast 
adviseren en opvolgen via e-GOR.”

Wat houdt e-GOR Start concreet in 
en hoever reiken de ambities?

Maarten Dom: “Ik heb e-GOR indertijd 
ontwikkeld omdat verscheidene collega-
makelaars met veel zelfstandigen in hun 
cliënteel het moeilijk vonden om hen de 

dienstverlening Leven te bieden die hen 
was beloofd, terwijl de commissies toen 
al in dalende lijn gingen. Ze waren net 
als ik op zoek naar een efficiëntere en 
innovatieve manier van zakendoen. Het 
doet me uiteraard plezier dat makelaars 
die vanaf het prille begin in de kracht 
van e-GOR geloofden, nog altijd aan 
boord zijn. Meer zelfs: vandaag werken 
bijna alle kantoren die ik initieel voor 
ogen had, met ons platform. We zijn nu 
op een punt aanbeland dat het rendabel 
genoeg is om makelaars met minder 
zelfstandigen of kmo’s in hun cliënteel 
de voordelen ervan te laten genieten: 
met e-GOR Start.”

Joeri De Greef: “Het verschil met de 
klassieke formule bestaat erin dat bij e-
GOR Start de accountant van de klant 
niet op het platform kan inloggen. Des-
gevraagd vinden de makelaars voor wie 
deze goedkopere instapformule bedoeld 
is dat geen probleem. Doordat ze door-
gaans minder zelfstandigen in porte-
feuille hebben, willen ze dat er zo wei-
nig mogelijk partijen tussen henzelf en 
de klant staan om ten volle hun meer-
waarde te kunnen bewijzen.”

Maarten Dom: “Ze kijken er om die re-
den niet tegenop om zelf contact op te 
nemen met de accountant van de klant, 
ondanks de tijd die daaraan opgaat. 
Naarmate ze groeien en pakweg 50 of 
meer zelfstandige klanten jaarlijks opvol-
gen, wordt die werkwijze echter ineffici-
ent en onrendabel. Ze kunnen dan, net 
zoals voor wie de tijd er eerder al rijp 
voor was, naadloos overstappen naar de 
volledige formule waarbij de accountant 
van de klant toegang heeft tot e-GOR.”

Is er naast de efficiëntere werkwijze 
nog een voordeel om te kiezen voor 
e-GOR of e-GOR Start?

Maarten Dom: “Medewerkers die Le-
ven door en door kennen, zijn moeilijk te 
vinden. Als zo iemand opstapt, wil je 
niet dat je alle kennis kwijt bent over de 
klanten die hij of zij opvolgde. Met e-
GOR vermijd je dat risico, want dan zit 
die kennis verankerd in het platform.”

Joeri De Greef: “Bovendien hebben we 
de opstartkost van e-GOR Start beperkt 
tot 2.500 euro en bedraagt het jaarlijks 
abonnementsgeld slechts 1.800 euro. 
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Voor dat bedrag kan geen enkel kantoor 
zelfs maar een handvol klanten manueel 
servicen zoals het hoort in IPT (individu-
ele pensioentoezegging), VAPZ (vrij aan-
vullend pensioen voor zelfstandigen), 
gewaarborgd inkomen, overlijden, fisca-
liteit, kortom: in pensioenvorming in al 
haar facetten.”

Maarten Dom: “Makelaars die denken 
dat ze die instapkost en dat jaarlijks 
abonnementsgeld niet zullen terugver-
dienen, zijn niet ernstig met Leven be-
zig. Ik ben er trouwens van overtuigd 
dat de makelaars die nu in e-GOR Start 
instappen, dit beschouwen als een stap 
in hun groeitraject en daarna zullen 
overschakelen naar de klassieke formule. 
Waarom durf ik dat te stellen? Omdat in 
het verleden verscheidene makelaars die 
in beginsel de boot hebben afgehou-
den, alsnog voor e-GOR opteerden zo-
dra ze meer zelfstandigen als Levenklant 
aan boord hadden gehaald. Vandaag 
zijn er al bijna 90 kantoren die onze klas-
sieke formule gebruiken, en niet van de 
minste. Intussen hebben hun klanten al 
meer dan 3.000 accountants gemanda-
teerd om mee te werken in e-GOR.”

Joeri De Greef: “Het spreekt voor zich 
dat verzekeraars sneller bereid zijn tot 
extra inspanningen en investeringen als 
het aantal aangesloten makelaars toe-
neemt. Wat dat betreft zijn wij nu al een 
relevante speler, maar de lancering van 

e-GOR Start is voor ons een logische 
stap en voor de huidige makelaars is het 
een positieve ontwikkeling.”

Maarten Dom: “Intussen wisselen alle 
grote Levenverzekeraars data uit met e-
GOR. Soms via de makelaar, maar door-
gaans rechtstreeks omdat dit veiliger 
kan worden opgezet dan via e-mail.”

Joeri De Greef: “In feite is e-GOR in zijn 
volledige versie dus een community 
waarmee de betrokken partijen – de ma-
kelaars, de verzekeraars, de accountants 
– hun gezamenlijke klanten verrassen 
met een state-of-the art dienstverlening. 

Op onze nieuwe website www.e-gor.be 
zetten we bijgevolg eerst dat communi-
ty-aspect in de verf, voordat we de in-
houdelijke kenmerken van ons platform 
toelichten.”

Over inhoud gesproken: ik herinner 
me uit ons vorig gesprek dat jullie 
werk wilden maken van een pensi-
oencomfortmodule?

Maarten Dom: “Dat hebben we ge-
daan: ze zit in de nieuwste release van 
e-GOR. We hebben hieraan bijzonder 
veel tijd besteed. Omdat we pas tevre-
den waren als alle elementen die ie-
mands pensioen bepalen, en hoe die 
elementen elkaar beïnvloeden, erin op-
genomen zouden zijn. We zijn best fier 
op het uiteindelijke resultaat.”

Joeri De Greef: “De pensioencomfort-
module vormt het pensioenverhaal om 
van productadvies door de makelaar 
naar een koopmarkt voor de klant. Je 
kunt nagaan welke polissen er zijn en 
wat ze later aan pensioenuitkering ople-

veren. Maar met dat bedrag alleen weet 
je nooit of dat voldoende is voor de 
klant in kwestie.”

Maarten Dom: “Als je hem daarente-
gen vanuit de behoefte benadert, zal 
hij vlugger twee keer nadenken. En mis-
schien tot het besluit komen dat er nog 
niet genoeg gespaard wordt. Met onze 
pensioencomfortmodule nodigt de ma-
kelaar de klant uit om zelf de pensioen-
ambitie te bepalen. Het begint dus bij 
de klant. Het idee op zich is niet nieuw. 
Maar anders dan bij andere modules 
op de markt is onze tool volledig ge-
integreerd, datagestuurd en bijzonder 

intuïtief. Doordat we niet vervallen in 
simplisme in de stijl van ‘doe de drie- 
vragentest!’, heeft het bekomen resul-
taat meer waarde voor de klant.”

Joeri De Greef: “Voordien moesten 
klanten kiezen tussen twee uitersten: 
een drievragentest of financiële plan-
ning. Dat laatste zal uiteraard mooie re-
sultaten opleveren, maar is voor de 
meeste zelfstandigen te veel van het 
goede en te tijdrovend voor de vraag 
waarmee zij worstelen.”

Maarten Dom: “We hebben twee jaar 
gezocht naar een sluitend evenwicht 
tussen de vragen die we noodzakelijk 
achtten en de drievragentest. Uiteinde-
lijk zijn we geland op een module die 
een kwartier van de klant vraagt. Cruci-
aal element daarbij is de vertrouwens-
context van de makelaar. Het doet ons 
plezier dat de lancering direct een suc-
ces was: zonder specifieke promotie 
stelde 75% van de e-GOR-makelaars 
vast dat klanten spontaan deze module 
hadden doorgenomen!”
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“Als klanten via de pensioencomfortmodule 
ontdekken dat hun fiscale spaarplannen 

ontoereikend zijn voor de gewenste 
pensioenkwaliteit, dan kan de makelaar hen 

bovenop productadvies de garantie geven dat hun 
risicoprofiel actief  bewaakt wordt”



Hoe vestigen jullie er de aandacht 
op?

Joeri De Greef: “Op het beginscherm 
dat de klant ziet als hij inlogt, hebben 
we op een strategische plaats een visua-
lisatie toegevoegd. Deze nodigt de klant 
uit om de module te doorlopen, en past 
zich bovendien aan in functie van de 
klantcontext: volstaan z’n spaarinspan-
ningen en zit hij dus in de zon? Of zit hij 
in de regen?”

Maarten Dom: “Klanten die de pensi-
oencomfortmodule invullen, zijn geïnte-
resseerd in deze thematiek. Deze tool 
maakt het voor makelaars dus erg een-
voudig om te bepalen wie te contacte-
ren voor een adviesgesprek. Ik heb zelf 
de proef op de som genomen en klanten 

gevraagd naar hoe ze deze nieuwe wer-
king ervaren hebben. Hun reacties wa-
ren unaniem lovend.”

Joeri De Greef: “Dat blijkt eveneens uit 
andere cijfers. Sinds kort registreren we 
hoelang iemand ingelogd blijft in e-
GOR. Tussen juli en eind augustus, toch 
de kalmste periode van het jaar, hebben 
1.200 klanten langer dan een kwartier 
hun persoonlijk dossier bekeken. Dat is 
superlang! In diezelfde zomermaanden 
logden meer dan 800 boekhoudkanto-
ren aan op e-GOR. Het is dus een fabel-
tje dat boekhouders en eindklanten en-
kel op het einde van het jaar met de 
financiële situatie begaan zijn.”

Maarten Dom: “De essentie is dat je de 
klant op het juiste moment met het juis-

te verhaal benadert. Anders gezegd: 
contacteer als makelaar eerst die klanten 
die de pensioencomfortmodule hele-
maal afgewerkt hebben, die er een 
kwartier voor over hadden. Daarnaar ge-
vraagd, bevestigden klanten dat ze de 
pensioencomfortmodule een fijne ma-
nier vonden om hun pensioenambities 
te bepalen, en dat ze op aandachtspun-
ten waren gestoten waaraan ze eerder 
niet hadden gedacht.”

Hoe hebben jullie dat gestimuleerd?

Joeri De Greef: “We geven de klant 
een idee van wat de gemiddelde Belg – 
Vlaming, Waal of Brusselaar – aan een 
waaier van thema’s besteedt, met cijfers 
van Statbel, het Belgisch Bureau van de 
Statistiek. Op die manier is de module 
een accurate oefening voor de klant.”

Maarten Dom: “Het prettige eraan is 
dat de klanten zelf met bedenkingen ko-
men waarop de makelaars kunnen in-
spelen. Dat is handig omdat ze in begin-
sel niet weten wat de klanten finaal 
willen doen eenmaal ze met pensioen 
zijn.”

Joeri De Greef: “Het is logisch dat je 
eerst aan de beginjaren van je pensioen 
denkt. Maar daarna komen de jaren dat 
je minder of niet meer zelfstandig kunt 
wonen. Dan krijg je een uitgavenpa-
troon dat doorgaans veel duurder uitvalt 
dan wat je aan wettelijk pensioen krijgt, 
en dikwijls ook dan wat je in de eerste 
jaren van je pensioen denkt nodig te 
hebben.”

Maarten Dom: “Het is niet aan ons, 
makelaars, om de klanten van een pensi-
oendoel te overtuigen. Wel moet het 
onze ambitie zijn om ervoor te zorgen 
dat ze datgene wat ze voor ogen heb-
ben, inderdaad halen.”

Joeri De Greef: “Veel hangt daarbij af 
van de leeftijd van de klant. De meeste 
zelfstandigen tussen 20 en 40 zijn voor-
al geïnteresseerd in fiscale optimalisatie. 
Voor hen is het thema pensioen niet of 
minder aan de orde. Maar eenmaal de 
40 voorbij, kantelt hun belangstelling 
helemaal. Dan beginnen ze gevoelig te 
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Op de customer homepage kan de klant zelf zijn pensioendossier  
raadplegen en dit gaat verder dan enkel fiscale optimalisatie

Met de pensioencomfortmodule krijgt de klant een helder inzicht  
in de  pensioenverwachtingen en pensioencomfort



worden voor wat ze met hun spaarcen-
ten kunnen doen en staan ze vaker stil 
bij hun oudere dag.” 

Maarten Dom: “De meeste makelaars 
zullen daarbij geconfronteerd worden 
met de situatie dat het gewenste pensi-
oenkapitaal nog niet gehaald wordt met 
de lopende oplossingen van de klant. 
Van diegenen die de module tot nu toe 
invulden, kon amper 15% hun gewenste 
pensioendoel betalen. Wat inhoudt dat 
liefst 85% ontvankelijk was voor make-
laarsadvies over extra spaarinspannin-
gen, bijvoorbeeld in de vierde pijler.”

Hebben jullie de pensioencomfort-
module al gepromoot?

Joeri De Greef: “Jawel, onder de vorm 
van een gepersonaliseerd animatiefilm-
pje. Tien kantoren waren daardoor met-
een geïnteresseerd. Het filmpje toont 
een klant die stilstaat bij zijn pensioen en 
zich afvraagt wat hij met de vrucht van 
zijn harde werk, zijn spaarcenten, kan 
aanvangen. De makelaar komt hem 
daarbij helpen. In woord en beeld: je 
ziet een cartoon van de makelaar plus 
het logo van het kantoor, en het is de 
stem van de makelaar die je hoort in het 
filmpje.”

Als tweede nieuw initiatief haalden 
jullie een oplossing voor het nale-
ven van de MiFID-richtlijnen aan?

Maarten Dom: “De filosofie erachter 
staat als een huis: MiFID is bedoeld om 
de klant te beschermen tegen nefaste 
financiële avonturen. Daartoe legt het 
de verplichting op om op transparante 
wijze naar de beleggingsdoelstellingen 
te peilen en het risicoprofiel na te gaan, 
en dit gedurende het hele verdere leven. 
Toch wordt MiFID ervaren als een last, 
bij gebrek aan doeltreffende processen. 
Met als gevolg dat klanten vaak slechts 
één risicoprofiel toegemeten krijgen. 
Nochtans dichten de meesten onder hen 
zich afhankelijk van het beoogde beleg-
gingsdoel een ander profiel toe. Boven-
dien kunnen zich in de werk- en gezins-
situatie wijzigingen voordoen die het 
risicoprofiel beïnvloeden. Met de MiFID-
module die voortaan deel uitmaakt van 

e-GOR kan de makelaar samen met de 
klant onmiddellijk nagaan welke impact 
die wijzigingen hebben op de keuzes die  
voordien gemaakt werden voor de Le-
venpolissen.”

Joeri De Greef: “De makelaar kan met 
onze module dus heel eenvoudig en snel 
een risicoprofiel bepalen per doel dat de 
klant voor ogen heeft. Stel dat een klant 
houdt aan een neutraal profiel, dan die-
nen zich twee oplossingen aan. Ofwel 
hanteer je dat neutraal profiel voor elke 
polis afzonderlijk. Ofwel zorg je voor 
een mix van polissen met een verschil-

lend profiel – van defensief tot dyna-
misch – die in zijn totaliteit een neutraal 
profiel geeft. Dat vraagt dus om een ho-
listische opvolging, wat moeilijker is na-
tuurlijk. Tenzij je een e-GOR-makelaar 
bent, want onze MiFID-module is vanuit 
die visie geconcipieerd.”

Hebben jullie de vragenlijst van de 
MiFID-module zelf opgesteld?

Maarten Dom: “Wat goed is, moet je 
niet willen heruitvinden. Vandaag is er 
een sectorstandaard waarop onze Mi-
FID-module gebaseerd is. We creëerden 
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Makelaars en klanten kunnen online tot een digitaal  
ondertekend MiFID-beleggersprofiel komen

Risicobewaking: met e-GOR biedt de makelaar een actieve  
risicobewaking als “extra service” naar de klant, en dat op dynamische  

wijze gedurende de hele levenscyclus van de klant
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een risicobevraging die fris oogt en reke-
ning houdt met allerlei data die in e-
GOR al gekend zijn over de klant. Op die 
manier maken we er een klantbeleving 
van die superpersoonlijk is en die volle-
dig past binnen de vertrouwde make-
laarswerking. Het bekomen risicoprofiel 
is daarbij geconcipieerd als een mo-
mentopname die heel eenvoudig kan en 
zal geactualiseerd worden met data die 
de klant op allerlei andere momenten 
met de makelaar deelt. Waardoor MiFID 
binnen e-GOR het startpunt wordt van 
èchte risicobewaking.”

Joeri De Greef: “Klant noch makelaar 
wil de administratieve last van MiFID. 
Maar allebei willen ze wel de idee daar-
achter. Modern gebracht, schaalbaar 
en efficiënt. Dat hebben we gebouwd. 
Inclusief de mogelijkheid om digitaal te 
tekenen via e-ID, per sms of via de itsme-
app. Eens een risiconiveau werd gekozen 
voor een bepaald spaar- of beleggings-
doel, zal e-GOR automatisch nakijken of 
dit niveau gerespecteerd wordt en of er 
nog marge is binnen dit profiel.”

MiFID veronderstelt een permanen-
te risicobewaking. Hoe speelt e-
GOR daarop in?

Joeri De Greef: “De klant heeft de ga-
rantie dat, als de persoonlijke context 
verandert en dat via e-GOR aan de ma-
kelaar gemeld wordt, er automatisch 
opnieuw een risicotoetsing gebeurt op 

alle betrokken spaar- en beleggingsdoe-
len. Kan de aanpassing binnen de geko-
zen risicoprofielen, dan stelt e-GOR de 
klant meteen gerust. Is dat niet het ge-
val, dan zal e-GOR de makelaar hierop 
wijzen en meteen mogelijke oplossingen 
suggereren. Dat levert de makelaar 
maximale efficiëntie en een gewaar-
borgde kwaliteit in de werking op.”

Maarten Dom: “Als klanten via de pen-
sioencomfortmodule ontdekken dat 
hun fiscale spaarplannen ontoereikend 
zijn voor de gewenste pensioenkwaliteit, 
dan kan ik hen bovenop productadvies 
de garantie geven dat ik hun risicopro-
fiel actief zal bewaken. Het is een win-
nende combinatie die klanten gemoeds-
rust biedt: als makelaar verkoop je 
immers geen product, maar een dienst: 
advies en opvolging. Ik ben ervan over-
tuigd dat je als makelaar niet meer weg-
komt met alleen adviesverlening. De 
klanten verwachten dat je hen begeleidt 
doorheen hun levensloop. Om dat te 
kunnen doen, is efficiënte technologie 
nodig. Hoe langer je wacht om een be-
roep te doen op zo’n systemen, hoe gro-
ter en moeilijker de stap wordt die je 
uiteindelijk toch zult moeten zetten. 
Kantoren die al in het e-GOR-verhaal ge-
stapt zijn, hebben dat probleem verme-
den: ze zijn stelselmatig mee kunnen 
evolueren. En, even belangrijk: hun klan-
ten ook.”

Joeri De Greef: “Als alle informatie 
doorgegeven werd, krijgt de makelaar 
een mooi totaalbeeld van hoe de klant 
aan pensioenvorming doet, welke polis-
sen er al zijn en op welke beleggings-
fondsen werd ingetekend. Wat de ma-
kelaar daarmee nog niet per se weet, is 
hoeveel risico de klant wil nemen. Met 
onze module kan dat nagegaan en op-
gevolgd worden, op een hedendaagse 
want volautomatische manier.”

In welke mate faciliteert de techno-
logie het werk van de makelaar bij 
de MiFID-module?

Maarten Dom: “De data die we in e-
GOR al hebben van de klant, worden 
automatisch ingevuld en gebruikt. We 
kennen bijvoorbeeld het inkomen, want 

dat vragen we elk jaar aan de boekhou-
der van de klant. Als er tak 21-contrac-
ten zijn, staan de gegevens daarvan 
eveneens al vermeld.”

Joeri De Greef: “Dat is wat andere sys-
temen vaak niet doen: terugkoppelen. 
Stel dat de klant in de pensioencomfort-
module aangegeven heeft dat er bij-
voorbeeld 3.000 euro huurontvangsten 
zijn. Dan krijgt de klant sowieso de mel-
ding dat de e-GOR-makelaar weet dat er 
eigendommen zijn en dat die moeten 
vermeld worden.”

Maarten Dom: “Maar ik wil toch bena-
drukken dat e-GOR geen tool voor fi-
nanciële planning is. We willen gewoon 
dat iedere klant een aantal basisinzich-
ten krijgt. Waarschijnlijk zijn er een aan-
tal die daardoor zeggen: ‘Ik wil meer’. In 
dat geval zien we ons als een aantrek-
kelijke partner voor een platform dat 
specifiek gericht is op financiële plan-
ning, waarmee we een koppeling zou-
den kunnen bouwen om data vlot en 
veilig te laten doorstromen. En om de 
inventarisatiefase voor zo’n financieel 
plan drastisch te verkorten.”

Jullie zeiden daarstraks dat de aan-
gesloten makelaars hun particuliere 
klanten eveneens zullen kunnen ad-
viseren en opvolgen via e-GOR?

Maarten Dom: “Inderdaad. In oktober 
rollen we onze MiFID-module uit zodat 
ze kan worden gebruikt voor de zelf-
standigen die al in e-GOR zitten. Kort 
daarop zal e-GOR ook werken voor par-
ticulieren. Deze klanten genieten dan 
eveneens van een moderne makelaars-
werking op het vlak van MiFID, pensi-
oenopvolging, gewaarborgd inkomen, 
overlijden ... Inclusief het thema vermo-
gen, want ook dat is helemaal uitge-
werkt, gepresenteerd aan onze make-
laars en in volle IT-ontwikkeling. De 
diepe integratie van deze thema’s biedt 
logischerwijs enorme efficiëntiewinsten 
voor onze makelaars. En gemoedsrust, 
omdat ze kunnen vertrouwen op een 
kwalitatieve, schaalbare en uniforme 
manier van werken.“

Jan De Raeymaecker

Joeri De Greef,  
managing director van Harukey


