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Welkom 

Wat bespreken we vandaag?

1. Samen groeien. Samen professionaliseren 

a. Waar staan we?

b. Ons commitment: wat beloven we jullie?

c. De drie concrete gevolgen

d. Wat staat er nog aan te komen?

2. Prijsstrategie voor dansclubs

3. Q&A



Samen groeien. 

Samen professionaliseren.



Samen groeien. Samen professionaliseren.

• 400+ clubs in Vlaanderen 

• 60.000 leden 

• Danssport Vlaanderen behoort tot de 10 grootste sportfederaties in Vlaanderen 

Groei legt ook pijnpunten bloot.  Wat vroeger werkte, botst vandaag op limieten.

Daarom kiezen we voor duurzame groei: sterkere processen, efficiënter werken, en jouw 

club daar beter van maken.

Danssport Vlaanderen groeit sterker dan ooit.



Ons commitment

We kiezen bewust voor een volgende stap in professionalisering. Dat doen we via 

drie gerichte acties:

• Een vereenvoudigde en transparante prijsstructuur

• Het optimaliseren van interne processen (o.a. via een vernieuwd ledenplatform)

• Een versterkte focus op clubondersteuning (o.a. via webinars)

Alles vertrekt vanuit één doel: onze clubs nog sterker maken in hun dagelijkse 

werking.

Danssport Vlaanderen groeit sterker dan ooit.



Uniforme bijdrage van €10 vanaf 

1 september 2026

• Volwassenen: €10 (ongewijzigd)

• Jeugdleden: €7 → €10

• Docenten: €25 → €10 ↓

Geen automatische jaarlijkse 

indexering. Stabiliteit en 

voorspelbaarheid voor clubs.

De drie concrete gevolgen
Wat verandert er concreet?

Vernieuwd ledenplatform

Om onze groei duurzaam te 

ondersteunen, vernieuwen we het 

ledenplatform:

• Minder administratie.

• Meer inzicht.

• Meer tijd voor je club. 

Versterkte clubondersteuning

We willen jouw club nog sterker 

ondersteunen in de dagelijkse 

werking:

• Snellere administratieve 

opvolging. 

• Proactieve communicatie.

• Webinars. 

• 1-op-1 begeleiding.

• Tools & inzichten.



Webinar | Thema bepaald door jullie | Mei (datum nog te bepalen) 

Ledenwerving, social media, subsidies, cluborganisatie — jullie kiezen het thema. 

Vul de bevraging in via de QR-code hieronder.

Danssport Move & Meet| Verbind, versterk & groei als club | 7 juni, Thomas More Turnhout

Een inspirerende en interactieve ontmoetingsdag voor clubbestuurders.

Een dag vol kwaliteit, community, kennisdeling en verbinding.

Wat staat er nog aan te komen? 
Zet het al in je agenda



Prijsstrategie 

voor jouw 

dansclub







Arbeidsmarkt- technische benadering

Tegengestelde mechanismen in de sportsector

1. Sport moet zo goedkoop mogelijk worden aangeboden (laag lidgeld, “democratisch”???)

2. We moeten zoveel mogelijk leden/participanten hebben (small can be nice)

3. Alle leden zijn gelijk voor de wet (of je nu 1 uur traint per week of 4 keren)

4. De activiteiten situeren zich tussen 18u en 23u en in de weekends/feestdagen

5. De leden willen niet meer betalen 

6. Geen zicht op de werkelijke impact van vraag en aanbod

7. Spelersbudgetten/Facilities/Federaties verarmen de sportbegeleiding

8. Onderschatting van de samengestelde variabiliteit van het “sportproduct”



Arbeidsmarkt- technische 
benadering

Succesfactoren

1. Productbenadering: De leden betalen de kostprijs van het product (dus ook begeleider)

2. Het aantal leden wordt bepaald door de capaciteit (aantal sportbegeleiders en betaalbereidheid)(cfr 
individuele en collectieve sporten)

3. Professioneel sporten is niet hetzelfde als louter creatief sporten (te weinig gevariabiliseerd aanbod)

4. Een 24-uren maatschappij vergt een analoog sportaanbod

5. De prijselasticiteit wordt enorm onderschat (20 tot 50% marge)(cfr investering in lidgeld vs materiaal)

6. Zeer sterke vraag versus verlaagde aanbod: prijsstijging (betaalbereidheid stijgt)

7. Spelersbudgetten/Federatie/ …  afscheiden van de ledenbijdrage, tenzij transparant (fair deal)

8. Samengestelde variabiliteit: lidgeld versus materialiteit en sportbeleving (consumpties)

9. Oplossen van outflow van de vrijwilligers in de sportbegeleiding (diverse redenen)



Inkomsten

Kleine club Middelgrote club Grote club

Lidgeld 52,4 48,7 50,4

Sponsoring 9 11,4 10,8

Subsidies 13,2 11,5 7,3

Wedstrijden, events 7,8 9,3 9,9

Kantine 7,2 8,2 12,2

Nevenactiviteiten 6 7,6 5,7

Andere 4,5 3,3 3,6



Uitgaven

Kleine club Middelgrote club Grote club

Accommodatie, materiaal 42 34,2 28,62

Sportfederatie 25 20,5 13,15

Vergoeding trainers 5,1 16,1 28,86

Vergoding sporters 0,4 2,5 5,97

Organisatie wedstrijden, 
events

12,9 11,3 9,43

Externe communicatie 2,5 3,5 3,15

Opleiding en bijscholing 1,9 3,9 3,76

Andere 8,7 7,7 7,33



ASSUMPTIES

a) Professionele ondersteuning heeft zijn prijs (cfr marktprijs)
b) Correcte verloning van de sportbegeleider is een blijk van elementaire 
waardering
c) Wie lid wordt van een sportclub betaalt in de eerste plaats voor begeleiding
d) Sport (in de vrije tijd) is geen democratie
e) Een correct statuut voor de sportbegeleider is een “must”
f) Hoe gaan we dit betalen? 



Prijselasticiteit is de kern van elk ‘product’

Begrip: Economische achtergrond
Hoe sterk de gevraagde hoeveelheid verandert, wanneer de prijs stijgt

Toegepast: 
Hoeveel mag mijn lidgeld/prijs stijgen, zonder dat de leden afhaken of 
het aantal betaalde danslessen vermindert
Vb. Is een product elastisch: opletten
Vb. Is een product inelastisch: marge



Sport is een multivariabel ‘product’

3 Variabele factoren beïnvloeden het uitgavenpatroon en de 
investeringsbereidheid van de leden

a) De beoefening zelf van de sport (lidgeld, lesgeld)
b) De materialiteit (uitrusting, kledij, materiaal)
c) De belevingswaarde 



Factoren die de prijselasticiteit in de sport beïnvloeden:

a) A) Zijn er substituten of alternatieven? (vb. partnerafhankelijkheid)
b) B) Loyauteit en binding aan de club (vb. passie)
c) C) Inkomensniveau (vb. ook locatie)
d) D) Uniciteit (vb. competitieniveau vs recreatie, ervaring)
e) E) Tijdshorizon (vb. lang lidmaatschap)
f) F) Prijsniveau (vb. totale kost)
g) G) Complementariteit (vb. beleving)
h) H) Sociale en culturele dimensie



Prijselasticiteit – Realistische prijsverhoging

Doelgroep/Type club Inschatting realistische prijsverhoging (%) Verwacht ledenverlies (%)

Jeugd/Basic 5 – 10 0 – 5

Volwassenclub 10 – 15 5 – 10

Competitie 15 – 20 5 – 15

Topniche 25 - 40 10 - 25

Beïnvloedende factoren Impact op maximale prijsverhoging

Proximiteit (nabijheid van 
alternatieven/clubs)

Ja (5 – 10%)
Neen (15-25%)

Inkomen leden (leeftijd) Laag (5 – 10%)
Hoog (15 – 25%)

Vorige prijsverhoging Kort - lang

Competitie (basis/top) 20%-50% (of meer)

Vaste verhoging Index-linked



Prijsverhoging en ledenverlies

Verhoging in prijs (%) Maximaal ledenverlies (%)

10 9,09

20 16,67

30 23,08

40 28,57

50 33,33 (1 op 3)

60 37,50

70 41,18

80 44,44

90 47,37

100 50



Wanneer prijzen verhogen?

a) A) NOOIT in het midden van een “seizoen”
b) B) WEL: Bij succesmomenten
c) C) WEL: Bij instap of verlenging (einde seizoen)
d) D) WEL: Bij kwaliteitsverbetering/aanbod
e) E) WEL: Bij verhoging uniciteit
f) F) WEL: Bij  “objectieve” parametrisering
g) G) WEL: Bij schaarste (over-vraag)



Samen groeien. 

Samen professionaliseren.

Bedankt!
Bepaal de inhoud van ons volgend webinar: 
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