
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 
 

 

GOEDE VOORBEELDEN 
>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>> 
 
Met een UITPAS zijn veel activiteiten goedkoper voor mensen met een klein budget. Sommige 
activiteiten zijn zelfs gratis. 

Initiatieven vragen hun deelnemers welke drempels ze ervaren. Wat zijn bijvoorbeeld de afspraken over 
kleding? Zijn er kleedhokjes? Wordt er voldoende rekening gehouden met de gevoelens van de 
deelnemers?  

Een deelnemer is bij het voetballen agressief tegenover de teamgenoten. Die deelnemer komt uit een 
land waar oorlog is. De begeleider maakt tijd om te luisteren. Wat is het verhaal van de deelnemer? Wat 
heeft die meegemaakt? Waarom is die onzeker? 

Een initiatief maakt partners bewust van de drempels voor doelgroepen in kwetsbare situaties. Een 
gebrek aan geld is een drempel, maar ook gebrek aan zelfvertrouwen. Of schaamte omdat ze geen werk 
hebben of omdat ze niet de juiste kleren hebben. En angst om er niet bij te horen. Om de drempels in 
beeld te brengen filmt het initiatief bijvoorbeeld ervaringen van deelnemers en tonen ze die op een 
overleg in de wijk. Ze delen de filmpjes met de jongeren in de wijk. 

 

 

 

VOORBEELDEN VAN DREMPELS 
<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<<< 

Zijn je activiteiten gratis? Dat kan bedreigend overkomen voor initiatieven die niet gratis zijn. Die zijn 
bang dat ze deelnemers verliezen. Ze lokken soms deelnemers weg om aan te sluiten bij hun club.  

Sommige initiatieven hebben regels die het voor deelnemers in kwetsbare situaties extra moeilijk 
maken. Sportclubs vragen bijvoorbeeld om speciale schoenen te dragen in de sporthal. Die zijn vaak 
duur om te kopen.  

 
 
 

DENK NA OVER DEZE VRAGEN. SCHRIJF HIER JE ANTWOORDEN EN IDEEËN. 

· Weten de deelnemers hoeveel je activiteiten 
kosten? 

 

· In welke mate hou je rekening met 
psychologische drempels voor deelnemers (vb. 
onzekerheid, angst,…)? 

 

· Hoe maak je partners duidelijk wat de 
drempels zijn voor je doelgroep? Laat je 
bijvoorbeeld deelnemers erover praten op een 
overleg? 

·  
 
 
 

· Hoe spreek je met partners af welke activiteiten 
in de wijk of buurt goedkoper kunnen zijn en 
welke niet?  
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“ZE ZIJN HEEL STRENG IN DE ZAAL. JE MOET DAAR SCHOENEN MET WITTE ZOLEN DRAGEN. 
SCHOENEN MET ZWARTE ZOLEN MOGEN NIET, WANT DIE GEVEN ZWARTE STREPEN OP DE VLOER.  

MAAR JE KAN DE DEELNEMERS NIET VRAGEN OM NIEUWE SCHOENEN TE KOPEN! ”  

 ZIJN JE ACTIVITEITEN BETAALBAAR? WELKE FINANCIËLE, 
PRAKTISCHE EN PSYCHOLOGISCH DREMPELS SPELEN MEE? 


