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1. Introducere

11 Cuvant inainte

Cresterea nu se masoara doar in cifre, ci este determinata de forta
parteneriatelor noastre. Pe masura ce ne orientam intr-un context in care
conceptul de wellbeing evolueaza rapid, companiile din acest domeniu
constientizeaza ca adevarata forta din spatele cresterii sustinute este
colaborarea strategica.

Am constatat acest lucru in mod direct. De-a lungul carierei mele, de la dezvoltarea startup-urilor
pana la conducerea initiativelor marilor intreprinderi, un principiu a ramas mereu valabil: afacerile
care prospera construiesc relatii semnificative cu clientii si partenerii lor. Misiunea Wellhub are ca
obiectiv principal crearea acestor relatii si parteneriate esentiale. Conectam sali de sport, studiouri
si aplicatii de wellbeing cu milioane de angajati corporativi care aspira la o sanatate mai buna

si 0 viata mai fericita, facilitdnd cresterea reciproca pentru furnizorii de servicii de wellbeing si

platformele de wellbeing corporativ.

Din acest motiv, am creat inovatorul Raport al wellbeing-ului corporativ 2025: este primul
studiu global care examineaza modul in care parteneriatele corporative in domeniul

wellbeing-ului stimuleaza dezvoltarea salilor de sport, studiourilor si a aplicatiilor de wellbeing.
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Pentru a aduce claritate asupra acestui subiect important, am intervievat peste 600 de lideri
din sali de sport, studiouri si aplicatii de wellbeing din 10 tari, toti acestia fiind implicati activ in

parteneriate corporative de wellbeing cu Wellhub si alti jucatori din industrie.

Informatiile obtinute de la acesti lideri dezvaluie impactul transformator al acestor aliante: salile
de sport se extind mai rapid, studiourile umplu spatiile care inainte erau goale, iar aplicatiile de

wellbeing ajung la un public cu totul nou. Datele sunt clare:

dintre proprietarii de sali de sport,
studiouri si aplicatii de wellbeing
raporteaza ca ratele de retentie

ale membrilor sunt mai mari pentru
membrii obtinuti prin parteneriate de
wellbeing corporativ.

relatii strategice

&
\ , raporteaza o rentabilitate
N : 0 imbunatatita datorita acestor

insa nu este vorba doar de profitabilitate, ci si de sustenabilitate si valoare pe termen lung.



In calitate de furnizori de servicii de wellbeing, va aflati intr-un
moment crucial. Wellbeing-ul din cadrul companiilor nu este doar o
tendinta trecatoare; este o necesitate strategica care remodeleaza
industria si atrage zeci de milioane de clienti noi in acest sector.
Liderii care constientizeaza acest lucru acum isi vor definitiva
avantajul competitiv, isi vor amplifica aria de actiune siisi vor
asigura cresterea viitoare. Acest raport iti arata cum sa beneficiezi

la maxim de potentialul acestor oportunitati corporative.

Foloseste acest raport drept ghid pentru strategia ta, nu ca pe
un concept distant, ci ca pe un manual de actiune. impreuns,
construim un viitor in care wellbeing-ul infloreste, membrii raman

implicati, iar parteneriatele genereaza un succes transformator.

Acum este momentul pentru aincheia parteneriate, a te extinde

si a avea succes. Impreuna devenim mai puternici.

Daniel Mazini
EVP Partnerships & New Ventures, Wellhub
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1.2 Concluzii-cheie
1.2.1 Statistici-cheie

i

dintre proprietarii de sali de sport,
studiouri si aplicatii de wellbeing
afirma ca rata de retentie a

membrilor este mai mare in
cazul membrilor dobanditi prin
parteneriate corporative

de wellbeing.
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3

afirma ca programele de
wellbeing corporativ sunt
foarte importante sau
esentiale pentru cresterea
afacerii lor.

/
%

92

cunosc cel putin cateva alte companii din
industria lor care au incheiat parteneriate de
succes cu platforme de wellbeing corporativ.

afirma ca parteneriatele corporative de
wellbeing sunt eficiente pentru atragerea
de membri noi.

/
%

58

considera ca sprijinul de inalta calitate
oferit de parteneriatele corporative de
wellbeing este factorul principal care
determina retentia angajatilor.



1.2.2 Concluzii-cheie

Parteneriatele corporative
de wellbeing remodeleaza
strategiile de crestere

Programele de wellbeing din corporatii
transforma modul in care se dezvolta
afacerile din domeniul fithess-ului si

al wellbeing-ului. 92% dintre liderii din
mediul de afaceri cunosc parteneriate de
succes in industria lor. Acestea nu mai
sunt doar experimentale, ci constituie o
realitate consacrata.
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Wellbeing-ul la nivel
corporativ stimuleaza atat
achizitia, cat si retentia

84% dintre respondenti afirma ca
aceste parteneriate sunt eficiente
in atragerea de membri noi, iar
89% afirma ca rata de retentie este
semnificativ mai mare in

cazul membrilor atrasi prin
intermediul acestora.

Aceste parteneriate au un
impact real si masurabil
asupra afacerilor

48% dintre proprietarii de afaceri
raporteaza o imbunatatire a fluxului

de numerar, 36% raporteaza costuri

de achizitie mai mici, iar 89% raporteaza
o un grad de retentie mai ridicat. 73%
afirma ca profitabilitatea companiei

a crescut sau a crescut semnificativ
datorita parteneriatelor corporative

de wellbeing.

Proprietarii de afaceri din
domeniul wellbeing-ului au
planuri mari de crestere, iar
programele de wellbeing
corporativ i ajuta sa le puna
in aplicare

83% dintre proprietarii de afaceri
intentioneaza sa deschida noi locatii,
69% isi propun sa se extinda la nivel
international, iar 66% vor investi peste
25.000 de dolari in echipamente noi. In
plus, 83% dintre respondenti afirma ca
programele de wellbeing din companii
sunt foarte importante sau esentiale
pentru cresterea afacerii lor.



2. Oportunitatea wellbeing-ului
la nivel corporativ

2.1 Economia globala a wellbeing-ului pe scurt

Economia globala a starii de bine a devenit unul dintre sectoarele cu cea
mai rapida crestere din lume - evaluata la 6,3 trilioane de dolariin 2024
(Global wellbeing Institute, Global wellbeing Economy Monitor, 2024).

Traim intr-o epoca in care salile de fitness, studiourile boutique si platformele bazate pe aplicatii

au un rol principal in rutina zilnica de bunastare a oamenilor.

In acest ecosistem de 6,3 trilioane de dolari, segmentul activitatii fizice reprezinta singur

1,06 trilioane de dolari (Global wellbeing Institute, Global wellbeing Economy Monitor, 2024).
Intre timp, sectorul fitnessului digital continua s& creascé vertiginos: aplicatiile de fitness au
generat 10,6 miliarde de dolari in 2024 si se preconizeaza ca vor creste anual cu aproape 13.9%
pana in 2030 (Grand View Research, 2024).

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025 8



De ce totul este in plina expansiune?

Aceasta crestere nu este o simpla revenire
post-pandemica, ci reflecta o transformare

structurala mai profunda a modului in care oamenii

acceseaza si prioritizeaza sanatatea si bunastarea.

Diferite forte convergente au transformat
wellbeing-ul dintr-o categorie de nisa intr-un
motor de crestere globala, redefinind modul in
care oamenii abordeaza sanatatea si stilul de
viata. Patru tendinte cheie explica de ce dinamica

industriei pare aproape de neoprit:
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1. Elanul 2

post-pandemic SO

Dupa o scadere de 8,5% in 2020, economia de wellbeing a
revenit puternic, crescand cu 17,5% ih 2021, 7,2% in 2022
si 9,0% in 2023, ajungand la 6,3 trilioane de dolari.

Acest ritm depaseste cresterea PIB-ului global si reflecta apetitul
constant al consumatorilor pentru servicii de wellbeing. Numai

intre 2021 si 2022, sapte din cele unsprezece sub-sectoare ale
industriei de wellbeing, de la fitness la sanatate mintala, au depasit
valorile inregistrate in 2019, demonstrand o rezilienta generalizata,
mai degraba decat o simpla ,redresare dupa pandemie” (Global
wellbeing Institute, Global wellbeing Economy Monitor, 2024). Pe
masura ce dificultatile economice se accentueaza, acest elan indica
faptul ca sanatatea si bunastarea sunt acum profund integrate in

prioritatile de consum ale clientilor de pe toate pietele.

2. Comoditate =
digitala

Tehnologia a eliminat barierele geografice, punand
la dispozitia tuturor cursuri ghidate, coaching
personalizat si instrumente de mindfulness

Piata globala a aplicatiilor de fitness a fost evaluata la 10,6 miliarde
de dolariin 2024 si se preconizeaza ca va creste cu o rata compusa
anuala de 13,9% panain 2030 (Grand View Research, 2024).
Dispozitivele portabile si platformele on-demand au devenit obisnuite:
26% dintre utilizatorii aplicatiilor de fitness isi folosesc aplicatiile de
peste 10 ori/saptamana (Rizzo, Nicholas. (n.red.).RunRepeat). Ceea
ce ainceput ca un raspuns la masurile de carantinare s-a transformat
intr-o preferinta de durata datoritda comoditatii, continuand sa
stimuleze interesul pentru ofertele virtuale si hibride. Drept urmare,
se estimeaza ca segmentul digital va depasi 250 de miliarde de dolari
panain 2032, inregistrand o crestere anuala compusa de 32,7%

(Global wellbeing Institute, Global wellbeing Economy Monitor, 2024).



3. Accent pe preventie
si sanatate mintala

Cresterea costurilor asociate bolilor cronice, estimate
la 5 trilioane de dolari la nivel global, si agravarea
indicatorilor de stres au determinat organizatiile

si indivizii sa investeasca in preventie si sanatate
mintala pe termen lung.

in 2024, 66% dintre companii intentionau sa creasca bugetul
alocat instrumentelor de gestionare a stresului, ceea ce reflecta
tranzitia de la o abordare reactiva, orientata catre tratarea
problemelor de sanatate, la una proactiva, orientata catre
promovarea bunastarii (Grand View Research, 2024). Solutiile
digitale pentru sanatatea mintala, combinate cu serviciile de
wellbeing in persoana, ofera rezultate masurabile: studiile arata
ca programele complete pot genera un profit de 3,27 dolari pentru
fiecare dolar investit, datorita reducerii cheltuielilor medicale,
siinca 2,73 dolari prin reducerea absenteismului (Precedence
Research, 2025). Prin urmare, bugetele corporative si individuale
favorizeaza din ce in ce mai mult modelele de sanatate holistice,

care combina bunastarea fizica, emotionala si sociala.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

4. Salile si studiourile de
fithess precum un ,,al treilea Cﬁ@
loc” la nivel global

Un ,al treilea loc” se refera la orice spatiu in afara
casei (primul loc) si a locului de munca (al doilea loc)
in care oamenii petrec timp, interactioneaza cu altii si
construiesc un sentiment de comunitate

In intreaga lume, silile de fitness si-au depasit rolul traditional,
afirmandu-se ca locuri terte pline de viata: centre sociale unde diverse
comunititi se adun in afara casei si a locului de munca. in primul
trimestru din 2024, cresterea numarului de membri a atins 61,8% in
APAC, 47,2% in LATAM si 45% in EMEA (Global wellbeing Institute, Global
wellbeing Economy Monitor, 2024). Studiourile independente si cluburile
locale s-au inmultit in marile orase, de la Sdo Paulo la Seul, transformand
adesea spatiile comerciale si de coworking in destinatii comune. La nivel
global, numarul membrilor care frecventeaza salile de fitness depaseste
in prezent 184 de milioane, cifra care continua sa creasca odata cu
accelerarea urbanizarii si cu dorinta oamenilor de a avea acces la spatii
accesibile, dedicate comunitatii (Global wellbeing Institute, Global
wellbeing Economy Monitor, 2024). Acest rol de ,al treilea loc” stimuleaza
loialitatea, cresterea prin recomandari si o infrastructura sociala care

consolideaza angajamentul pe termen lung.

Luate impreunad, aceste tendinte contureaza o
imagine clara: sectorul de wellbeing, care include
sali de sport, studiouri, aplicatii, spa-uri, ingrijire
personala si multe altele, este in plind expansiune,
nu doar ca o redresare post-pandemica, ci

ca o schimbare fundamentala a obiceiurilor

consumatorilor.
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Intr-un ecosistem de wellbeing infloritor, cu o valoare de 6,3 trilioane de
dolari, sectorul de wellbeing corporativ reprezinta un segmentin plina
expansiune si de importanta strategica.

Se estimeaza ca piata globala a serviciilor de wellbeing pentru companii va creste de la 70,4
miliarde de dolariin 2024 la peste 106 miliarde de dolari pana in 2029, depasind semnificativ
multe alte segmente din domeniul wellbeing (The Business Research Company, 2024). Pe masura
ce companiile acorda o importanta din ce in ce mai mare sanatatii angajatilor pentru a stimula
productivitatea, reduce absenteismul si creste retentia, investitiile in programele corporative de

wellbeing nu mai sunt considerate beneficii optionale, ci angajamente strategice esentiale.

Pentru furnizorii de servicii de fithess si wellbeing, acest lucru creeaza o oportunitate cu

totul speciala:

Platformele de wellbeing corporativ reprezinta o poarta de acces esentiala catre noi membri.
Cu alte cuvinte, wellbeing-ul corporativ nu reprezinta doar o parte a economiei acestui sector
in sens larg, ci este pe cale sa devina unul dintre motoarele sale de crestere cele mai dinamice,
transformand parteneriatele strategice din acest domeniu in elemente indispensabile pentru

succesul viitor.

In sectiunea urmé&toare, vom analiza cum se formeaza aceste parteneriate si de ce au
potentialul de a genera urmatorul val de crestere pentru operatorii din domeniul fithness-ului
si al wellbeing-ului.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025
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2.2 De ce sunt importante
parteneriatele corporative

Pana de curand, daca o companie locala dorea sa incurajeze bunastarea angajatilor, ar fi sunat
la sala de sport pentru a intreba despre reducerile pentru grupuri sau ar fi negociat un pachet
de beneficii de baza. Aceste conversatii izolate, adesea informale si de amploare limitata, erau
modalitati obisnuite prin care angajatorii ofereau un fel de beneficiu fara a avea la dispozitie o

infrastructura complexa.

Astazi, acest model evolueaza rapid. Tot mai multe companii apeleaza la platforme de wellbeing
corporativ. Astfel de sisteme centralizate, bazate pe tehnologie, faciliteaza extinderea, gestionarea
si evaluarea programelor de wellbeing. Pentru furnizorii de servicii de fitness si wellbeing, aceasta
evolutie reprezinta o schimbare majora: in loc sa se bazeze pe tranzactii B2B fragmentate, acestia

pot acum accesa retele intregi de angajatori printr-un singur parteneriat simplificat.

Care sunt avantajele pentru furnizorii de servicii de wellbeing?

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

Platformele de wellbeing corporativ pot fi considerate
adevarate centre multi-servicii, unde companiile se aboneaza
la o retea selectata de sali de sport, studiouri si aplicatii de
wellbeing verificate, reducand astfel sarcinile administrative

ale departamentului de resurse umane si oferind in acelasi

timp angajatilor o gama larga de beneficii pentru sanatate.

Aceasta dinamica avantajoasa pentru toate partile explica

cresterea pietei globale a serviciilor de wellbeing

pentru companii.

2.2.1\/aloarea parteneriatelor corporative in domeniul
programelor de wellbeing pentru angajatori

Wellbeing-ul corporativ este acum o parte esentiala a strategiei de afaceri pentru angajatori.
Lideri din diferite industrii inregistreaza rezultate semnificative, de la randamente financiare
mai mari la productivitate imbunatatita, reducerea absenteismului si a costurilor medicale.
Cand angajatii se simt sprijiniti, tind sa ramana mai mult timp, sa contribuie mai mult si sa aduca

energie pozitiva la locul de munca.
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1. Cresterea
productivitatii

Programele de wellbeing creeaza o forta de munca

mai concentrata si mai energica. 97% dintre directorii
executivi si 99% dintre directorii de resurse umane
afirma ca initiativele de promovare ale wellbeing-ului
sporesc productivitatea cel putin intr-o mica masura,

iar aproape jumatate (47%) dintre directorii executivi
descriu impactul ca fiind ,extrem”. Angajatii insisi sunt

de acord: 60% mentioneaza bunastarea emotionala si
54% mentioneaza sanatatea fizica ca avand o influenta
,foarte puternica” asupra performantei zilnice. in general,
directorii executivi raporteaza o crestere medie de 20% a
productivitatii in randul angajatilor implicati in programe
de wellbeing (Wellhub, Return on Wellbeing, 2025)..

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

Datele evidentiaza cat de importante pot fi aceste parteneriate in domeniul wellbeing-ului atat pentru angajatori cat si pentru angajatii lor:

2. Reducerea
absenteismului

Zilele de concediu medical se reduc atunci cand
bunastarea este pe primul plan. 67% dintre directorii
executivi si 89% dintre directorii de resurse umane
observa o scadere semnificativa a absenteismului, iar
13% dintre profesionistii din domeniul resurselor umane
raporteaza o reducere de cinci sau mai multe zile de
concediu medical pe angajat in fiecare an. in medie,
programele corporative reduc absenteismul cu 14-19%,
ceea ce se traduce in economii semnificative si mai putine
intreruperi la sala sau studioul de fitness (Wellhub, Return
on Wellbeing, 2025).

3. Atragerea si
retentia talentelor

Wellbeing-ul este acum un instrument de prima linie
pentru recrutare si retentie. 80% dintre directorii
executivi considera ca programele lor sunt ,extrem

de eficiente” in atragerea talentelor, iar 73% afirma ca
aceste initiative contribuie la retentia angajatilor pentru

o perioada mai lunga de timp. Din perspectiva angajatilor,
89% iau in considerare doar angajatorii care acorda
prioritate bunastarii, iar 62% sunt mai dispusi sa ramana
la locul de munca daca beneficiaza de beneficii solide

in materie de bunastare (Wellhub, The State of

Work-Life wellbeing, 2024). in industriile cu fluctuatie
mare de personal, programele eficiente pot reduce rata
de fluctuatie de la peste 70% la sub 20% (Deloitte, 2024).




4. Reputatia marcii 5. Reducerea 6. Rezilienta
si a pietei costurilor medicale

angajatilor

Angajamentul fatd de sanatatea angajatilor are rezonant3 Directorii generali care abordeaza strategic starea de bine Programele de wellbeing dezvolta rezilienta mentala si
dincolo de locul de munca. 76% dintre directorii executivi nu imbunatatesc doar sanatatea angajatilor, ci si reduc fizica, mentinand agilitatea echipelor. 73% dintre directorii
considera ca initiativele de promovare a wellbeing-ului semnificativ costurile medicale: 68% dintre respondenti executivi si 86% dintre directorii de resurse umane declara
imbunatatesc perceptia marcii, pozitionand companiile ca spun ca programele de wellbeing contribuie la scaderea ca initiativele lor imbunatatesc semnificativ capacitatea

fiind responsabile social si centrate pe oameni. Recenziile cheltuielilor in materie de sanatate (Wellhub, Return on angajatilor de a gestiona stresul si de a se adapta la

pozitive din partea angajatilor, alimentate de beneficii Wellbeing, 2025). In plus, fiecare dolar cheltuit pentru schimbari. Un personal rezistent inseamna mai putine plecari
semnificative in materie de wellbeing, se traduc direct bunastarea angajatilor genereaza economii mult mai mari din cauza epuizarii profesionale si o forta de munca mai
intr-o mai mare loialitate a clientilor si o diferentiere pe prin reducerea costurilor medicale si a absenteismului. sustenabild, ingrediente cheie pentru sanatatea pe termen
piata (Wellhub, Return on Wellbeing, 2025). Constatarile noastre sunt in concordanta cu indicatorii de lung a afacerii (Wellhub, Return on Wellbeing, 2025).
referinta din industrie, care aratd un randament intre 3:1 si
6:1, determinat de faptul ca angajatii mai sanatosi necesita

mai putine interventii (Berry et al., 2010).

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025




2.2.2 \/aloarea parteneriatelor corporative in domeniul
wellbeing-ului pentru furnizorii de servicii de wellbeing

O situatie financiara solida sta la baza motivului pentru care colaborarea cu platformele
corporative poate imbunatati substantial veniturile furnizorilor de servicii de wellbeing,
indiferent daca acestia detin o sala de sport, un studio, o aplicatie de wellbeing sau alte servicii
similare. Gratie accesului direct la un public corporativ interesat, contractelor flexibile si
promovarii integrate a marcii, aceste parteneriate asigura atat venituri imediate si progresive,
cat si stabilitate pe termen lung. in plus, impactul masurabil asupra afacerii face ca beneficiile

financiare sa fie foarte clare.

1. Atrage membri noi si de inalta calitate

Unul dintre avantajele imediate ale colaborarii cu platforme de wellbeing corporativ, precum
Wellhub, este accesul la noi membri care pana atunci nu erau interesati de activitatea

intreprinderii.

Wellhub raporteaza ca 90% dintre membrii sai sunt clienti complet noi pentru
@ salile si studiourile de fithess partenere, iar doi din trei nu aveau niciun abonament
cu o luna inainte de a se inscrie la Wellhub.

Acest lucru inseamna ca, spre deosebire de clientii atrasi prin marketingul generic, membrii

proveniti din mediul corporativ beneficiaza de sprijinul angajatorilor lor. Sprijinul este atat financiar,

prin subventii sau abonamente complet acoperite, cat si cultural, deoarece companiile incurajeaza

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

activ wellbeing-ul ca parte a experientei de angajati. Acest fapt sporeste motivatia, ajutand membrii

sa se implice mai constant si mai sustenabil in programele de fitness.

Rezultatul este o rata de revenire de 75% in cazul celor care se inscriu pentru
@ prima data, cu mult peste valorile de referinta tipice in materie de achizitie de
consumatori (Wellhub).

In practica, acest lucru se traduce printr-o crestere mai rapida a frecventei la cursuri si a inscrierilor

in programe, iar furnizorii constata ca spatiile lor ating capacitatea maxima in cateva saptamani de

la lansare.
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2. Stabilitatea veniturilor datorita cresterii scalabile

Parteneriatele corporative in domeniul wellbeing ofera salilor si studiourilor de fithess, precum

si furnizorilor de servicii de wellbeing mai mult decat o simpla crestere a numarului de membri,
intrucat le asigura surse de venit previzibile si oportunitati de crestere scalabile. Spre deosebire de
abonamentele traditionale pentru consumatori, care pot fluctua semnificativ in functie de sezon,
contractele corporative de wellbeing se intind adesea pe mai multe luni si ofera stabilitate datorita
clientilor corporativi fideli. Furnizorii care beneficiaza de aceste parteneriate au acces la o retea

extinsa de angajatori implicati, care isi incurajeaza activ angajatii sa acorde prioritate wellbeing-ului.

De exemplu, platformele de wellbeing corporativ consacrate pot conecta furnizorii
cu mii de companii, mult mai multe decat ar putea atinge in mod independent o
singura sala sau un singur studio de fithess. Aceasta abordare reduce semnificativ
complexitatea operationala si consumul de resurse necesare pentru stabilirea si
mentinerea relatiilor corporative in mod individual. [in schimb, furnizorii beneficiaza
de un singur canal simplificat, care asigura o crestere constanta si fiabila a numarului

de membri, fara povara gestionarii directe a vanzarilor corporative.

Datorita unui public numeros alcatuit din angajati, studiourile si salile de sportinregistreaza, de
asemenea, o reducere a fluctuatiei membrilor, intrucat angajatii care se inscriu prin intermediul
platformelor de wellbeing corporative beneficiaza, de obicei, de sprijin financiar (prin subventii sau
stimulente) si cultural din partea angajatorilor, in cadrul initiativelor de wellbeing la locul de munca.
Acest sprijin dublu din partea angajatorilor duce nu numai la o achizitie constanta de membri, ci si la

o implicare mai mare, o retentie crescuta si o valoare pe termen lung pentru membri.
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In cele din urma, platformele de wellbeing corporativ ajuta furnizorii de servicii de fitness si wellbeing
sa isi extinda afacerile in mod mai eficient, inregistrand o crestere previzibila si sustinuta datorita
accesului la retele corporative extinse, in loc sa depinda exclusiv de eforturile de marketing volatile

orientate catre consumatori.

3. Date si informatii actionabile

Platformele moderne de wellbeing corporativ ofera partenerilor panouri de control care urmaresc in
timp real inscrierile, prezenta si veniturile lunare, transformand cifrele brute referitoare la participare
intr-un puternic motor de optimizare. Furnizorii pot vedea exact cand si cat de des participa

angajatii, ceea ce le permite sa modifice programul cursurilor, sa introduca oferte noi sau sa lanseze

comunicari tintite in cateva zile.

Concluzii

Parteneriatul cu platforme de wellbeing corporativ precum Wellhub

permite salilor si studiourilor de fithess, precum si aplicatiilor de
wellbeing sa obtina o crestere scalabila si sustenabila, facilitand
recrutarea membrilor de inalta calitate, venituri previzibile si informatii
utile pentru dezvoltarea afacerii. Astfel de parteneriate aduc membri

cu sprijin financiar si cultural, care participa mai constant la activitati,

in timp ce accesul centralizat la reteaua corporativa reduce povara

operationala si imbunatateste rentabilitatea investitiei datorita datelor
in timp real si a optimizarii performantei.
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3. Navigarea noii ere a
parteneriatelor corporative
in domeniul wellbeing-ului

Orice parteneriat prospera atunci cand ambele parti vad clar
valoarea acestuia.

In aceasta sectiune vom analiza cat de rdspandite au devenit colaborérile in domeniul wellbeing-
ului corporativ, unde afla furnizorii pentru prima data despre aceste oportunitati si ce anume

determina (sau impiedicd) in cele din urma decizia de a-si uni fortele.

Prin intelegerea peisajului actual al parteneriatelor, a felului in care
descopera furnizorii de obicei oportunitatile, precum si motivatiile

sau ingrijorarile care le influenteaza deciziile, furnizorii de servicii

de fitness si wellbeing pot stabili cu mai multa usurinta daca siin
ce mod parteneriatele corporative de wellbeing ar putea fi benefice

pentru afacerea lor.
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3.1 Peisajul actual al parteneriatelor

Pe piata actuala a serviciilor de wellbeing pentru companii, furnizorii adopta de obicei doua

abordari distincte:

Datele sondajului nostru evidentiaza trei dinamici cheie care influenteaza modul in care furnizorii

de servicii de wellbeing aleg si mentin aliantele corporative:

1 Echilibrarea dintre amploare si profunzime

2 Implicareain colaborari pe termen lung

3 Cultivarea selectiva a relatiilor strategice.
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3.1.1Gradul de implicare vs. proliferarea
platformelorn

Preferinta pentru 32%
solutii punctuale

Aproape o treime (32%) dintre respondentii sondajului
nostru (adica proprietarii de sali de sport, studiouri

si aplicatii de wellbeing) colaboreaza cu o singura
platforma corporativa de wellbeing. Cei care adopta
solutii punctuale raporteaza un onboarding mai rapid,
integrari mai profunde (provocari asociate marcii,
rapoarte personalizate) si mai putine puncte de contact
administrative comparativ cu jonglarea mai

multor sisteme.
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Exista o tensiune evidenta intre a arunca o plasa larga si a se scufunda adanc: unii furnizori considera

ca accentul pus pe o singura platforma, cea mai potrivita, duce la integrari mai bogate si operatiuni mai

fluide, in timp ce altii se raspandesc pe mai multe canale pentru a capta un public corporativ variat.

In continuare, sunt prezentate modalitatile prin care proprietarii de afaceri din domeniul wellbeing

echilibreaza aceste doua abordari, precum si domeniile in care se remarca atat specialistii de nisa, cat si

liderii care acopera o audienta larga.

Diversificare

59%

echilibrata ) ]

Majoritatea (59%) respondentilor lucreaza cu doua sau
trei platforme, incercand sa ajunga la diverse segmente
de public corporativ, insa multi dintre ei mentioneaza ca
platforma in care au investit cel mai mult timp si eforturi
comune genereaza cea mai mare parte a membrilor

proveniti din mediul corporativ.

Lideri cu retea 9%
extinsa

Un procent mic din respondentii nostri (9%) foloseste
patru sau mai multe platforme, de obicei furnizori pe
scara larga sau cei care vizeaza intreprinderi globale,
unde nicio platforma nu acopera toate regiunile sau

sectoarele de activitate.
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3.1.2 Durata parteneriatului

Mai putin 39,
de un an

Parteneriatele noi se afla in etapa de ,validare a
conceptului”. In acest stadiu, furnizorii se concentreaza

pe invatarea caracteristicilor tehnice ale platformei,
testarea materialelor de marketing initiale si colectarea
datelor referitoare la performanta in faza incipienta. in
aceasta etapa, greselile, cum ar fi comunicarea neclara sau
demonstratiile incorecte ale programului, sunt frecvente,
insa la fel sunt si succesele rapide, pe masura ce noii
membri corporativi descopera pentru prima data furnizorul

de servicii de wellbeing.
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Longevitatea unui parteneriat indica adesea in ce masura o colaborare genereaza cu adevarat valoare in

timp. Pentru furnizorii de servicii de wellbeing, cunoasterea stadiului in care se afla majoritatea colegilor

de-a lungul timpului poate oferi siguranta si un plan de actiune cu privire la ce se pot astepta pe masura

ce relatiile se maturizeaza.

Intre unu 589
si trei an * >

Majoritatea furnizorilor au trecut de faza de luna de

miere si au intrat in faza de ,optimizare”. Odata ce au
trecut de etapa initiala de onboarding, acesti parteneri
perfectioneaza programul cursurilor, ajusteaza mesajele in
functie de tiparele de utilizare si colaboreaza cu echipele
platformei pentru a testa noi functionalitati (de exemplu,
provocari personalizate sau reduceri tintite). Aceasta
fereastra intermediara dezvaluie adesea adevaratul
randament al investitiei: furnizorii pot vedea daca membrii
proveniti din mediul corporativ raman fideli, cum raspund
veniturile la schimbarile sezoniere si daca campaniile de

co-marketing ating obiectivele stabilite.

Mai mult 399,
de trei ani

Aliantele pe termen lung au consolidat wellbeing-ul
corporativ ca un canal fundamental. Furnizorii din aceasta
categorie se bazeaza pe parteneriate corporative pentru
a-si asigura o baza stabila de membri, reinvestesc in
modernizarea facilitatilor sau in noi functionalitati digitale si
colaboreaza adesea la programe cu vizibilitate ridicata (de
exemplu, campanii interne axate pe imbunatatirea bunastarii
angajatilor). in acest stadiu de maturitate, indicatorii de
performanta tind sa se stabilizeze. Totodata, ratele de
retentie, numarul mediu de vizite per membru si veniturile
per utilizator reflecta toate un model previzibil care sta la

baza planificarii anuale.
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Aceasta analiza arata ca majoritatea furnizorilor construiesc parteneriate durabile, care devin

3.2 Principalii factori motivationali vs. temerile
principale

din ce in ce mai puternice in timp.

CAT TIMP MENTIN FURNIZORII PARTENERIATELE DE WELLBEING CORPORATIV

Inainte de a aloca resurse, furnizorii evalueaza atat beneficiile potentiale, cat si posibilele riscuri

ale unui parteneriat corporativ.

Sondajul nostru a identificat trei factori motivationali principali, fiecare legat de castiguri comerciale
masurabile, si trei motive de ingrijorare cheie care evidentiaza aspectele asupra carora platformele si
<71an furnizorii trebuie sa colaboreze pentru a construi incredere si claritate.
B 1-3ani

> 3 ani

39%
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3.2.1 Factori motivationali cheie

in cadrul sondajului nostru, furnizorii au fost intrebati care sunt cele mai importante rezultate pe care le

iau in considerare atunci cand decid sa se alature programului, iar trei avantaje au fost mentionate in mod

Atunci cand evalueaza un nou parteneriat in domeniul wellbeing-ului corporativ,

constant printre cele mai importante. Acesti ,factori motivationali cheie” nu numai ca justifica investitia de

furnizorii de servicii de wellbeing cauta in primul rand beneficii care sa aiba un

impact atat asupra implicarii membrilor, cat si asupra cresterii afacerii.

#1imbunatatirea ) |

gradului de retentie in
randul membrilor

Peste jumatate dintre cei intervievati (52%) considera
canalele corporative ca fiind un instrument puternic

de retentie. Programele structurate de wellbeing, cu
responsabilitate reciproca integrata si structuri tarifare
subventionate, creeaza un sistem de sprijin pentru ca
angajatii sa ramana activi. In loc sa trateze abonamentul ca
pe o achizitie unica, membrii proveniti din mediul corporativ
sunt sustinuti de propriul angajator in integrarea fitnessului
in rutina zilnica. Drept urmare, studiourile observa adesea o
crestere de doua cifre a ratei de retentie a acestor membri,
comparativ cu membrii obisnuiti.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

timp si resurse, dar si modeleaza modul in care platformele si furnizorii vor colabora in viitor.

#2 Accesul la noi )
segmente ale clientelei

Aproape jumatate dintre respondenti (49%) subliniaza
faptul ca accesul la forta de munca a unui angajator le
deschide usi catre segmente demografice pe care altfel

nu le-ar putea atinge niciodata. Angajatii care descopera o
sala de sport sau o aplicatie prin intermediul unui beneficiu
corporativ sunt adesea profesionisti ocupati, parinti sau
navetisti care apreciaza comoditatea si reducerea costurilor.
In practica, acest lucru inseamna ca furnizorii isi extind rapid
aria de acoperire dincolo de publicul imediat sau preliminar.
Rezultatul? Un flux constant de inscrieri din partea
grupurilor care altfel nu ar lua in considerare un abonament
ale[\Vile[VETR

#3 Vizibilitatea
imbunatatita a marcii )

Un procent considerabil de 46% dintre furnizori subliniaza
impactul pozitiv pe care il are asupra marketingului

faptul ca sunt mentionati in comunicarile interne ale
companiei, pe portalurile dedicate wellbeing-ului si in
cadrul evenimentelor interne. In loc s& se bazeze exclusiv
pe anunturi publicitare sau pe recomandari verbale,
partenerii corporativi beneficiaza de promovare gratuita
prin intermediul campaniilor comune prin e-mail, al
spatiilor publicitare in buletinele informative destinate
angajatilor si al promotiilor organizate in cadrul targurilor de
wellbeing organizate la sediile companiilor locale. Aceasta
vizibilitate integrata nu doar consolideaza cunoasterea
marcii in randul a mii de angajati simultan, ci si sporeste
credibilitatea siincrederea.
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FACTORI MOTIVATIONALI CHEIE PENTRU ADERAREA
LA PLATFORMELE DE WELLBEING CORPORATIV

Rate de retentie imbunatatita

1

Acces la 0 noua baza de consumatori
H#H2

Vizibilitate imbunatatita a brandului
#3

Oportunitati repetate de venituri
4

Servicii de wellbeing personalizate
#5

Alinierea cu responsabilitatea sociala
H6

O mai mare baza de membri

Implicare mai puternica in comunitate

Relatii corporative mai bune

#9 8%

0% 20% 40%
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Impreuna, acesti trei factori motivationali, 52% mentionand retentia, 49% mentionand accesul la
noi segmente de public si 46% mentionand vizibilitatea marcii, explica de ce furnizorii de wellbeing
investesc timp si resurse pretioase pentru a se alatura platformelor de wellbeing corporativ.
Atragand membri care raman mai mult timp, abordand noi segmente de public care altfel ar fi
inaccesibile siimbunatatind imaginea furnizorului fara cheltuieli suplimentare pentru publicitate,
parteneriatele corporative devin un pilon central in orice strategie de crestere a afacerilor din

domeniul wellbeing.

60%
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3.2.2 Principalele temeri

#1 Concurenta pe 46% JIID
platforma

Aproape jumatate dintre respondenti (46%) isi fac griji
ca nu vor reusi sa se remarce printre multitudinea de sali
de sport, studiouri si aplicatii disponibile. Cand mai multi
furnizori ofera cursuri sau servicii similare, comparatiile
intre preturi devin inevitabile, iar operatorii mai mici se
tem sa nu ajunga in situatia de a fi optiunea ,,cu cel mai
mic pret”. Aceasta anxietate legata de concurenta poate
face ca furnizorii sa ezite inainte de a se alatura, mai ales
daca nu au un element clar de diferentiere in ceea ce
priveste programele sau facilitatile oferite.
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Multi furnizori se gadndesc bine inainte de a se alatura unei platforme de wellbeing corporativ. Temerile

acestea nu numai ca influenteaza decizia unui furnizor de a se inscrie, ci determina si caracteristicile

si politicile platformei. Sondajul nostru a evidentiat trei mari temeri: concurenta pe platforma, riscurile

asociate integrarii verticale si controlul limitat asupra designului programelor.

#2 Riscurile asociate 423 JID
integrarii verticale

44% dintre respondenti sunt ingrijorati de faptul

ca serviciile ,in-house” oferite de platforme sau de
partenerii acestora ar putea duce la vanzari sub pretul
pietei. Atunci cand un furnizor de servicii de wellbeing
corporativ dezvolta propriile cursuri sau incheie contracte
cu studiouri afiliate, operatorii independenti se tem ca
aceste oferte combinate vor fi promovate cu prioritate sau
favorizate prin preturi reduse, reducand marjele tertilor

si limitand capacitatea furnizorilor de a-si promova
valoarea unica.

#3 Controlul asupra 36% JD
designului programelor

Peste o treime dintre furnizorii de servicii de wellbeing
(36%) vor sa aiba mai multa putere de decizie asupra
modului in care ofertele lor sunt prezentate si personalizate
pe o platforma. Furnizorii se tem ca modelele rigide,
universale, denumirile prestabilite ale cursurilor, brandingul
standardizat sau tarifele fixe ar putea dilua caracterul
distinctiv al programelor lor. Cand platformele impun optiuni
de personalizare limitate, studiourile si aplicatiile se tem

ca elementele lor distinctive (cum ar fi antrenamentul
specializat, formatele unice ale cursurilor sau confortul de
tip boutique) nu vor mai fi vizibile, ceea ce va duce intr-un
final la diminuarea implicarii angajatilor.
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TEMERI CHEIE LEGATE DE ADERAREA LA Prin adresarea acestor temeri (clarificarea pozitionarii competitive, stabilirea unor reguli echitabile

PLATFORMELE DE WELLBEING CORPORATIV pentru serviciile integrate vertical si oferirea de optiuni solide de personalizare), platformele pot

genera incredere si se pot asigura ca furnizorii se simt participanti egali, si nu vanzatori marginalizati.

Competitia cu alti furnizori
#1

Competitia cu furnizori integrati vertical

HA4 Sisteme complicate de integrare

#3 Control limitat asupra designului programului

Teama de canibalizare din partea unei platforme de wellbeing 349%
corporativ cu o oferta de tip direct-catre-consumator 70

Acorduri de exclusivitate restrictive 30%
Provocari in alinierea cu nevoile corporative 29%
Lipsa transparentei

P paren; 25%

in metricele de performanta

Implicarea membrilor scazuta 18%
. = 0
sau inconsecvents !

Costuri mari sau ROl neclar 18%

Punct de plecare in 1%
operatiuni sau resurse

Varietate limitata in 79%
ofertele de wellbeing

2% Riscul de dependenta excesiva de un singur partener

0% 10% 20% 30% 40% 50%
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3.2.3 O directie comuna:
Cladirea increderii prin colaborare

Proprietarii de sali si studiouri de fitness si de aplicatii de wellbeing pot depasi ezitarile initiale
adoptand strategii tintite. Discutiile deschise privind aceste abordari cu partenerul corporativ de
wellbeing contribuie la construirea unor parteneriate solide, axate pe solutii, care abordeaza in

mod direct temerile legate de vizibilitate, diferentiere si impactul masurabil asupra afacerii.

1. Initiative de co-marketing

Campaniile comune de marketing care promoveaza furnizorii individuali contribuie la combaterea
temerilor de a fi ,pierduti in multime” si genereaza cresteri masurabile ale numarului de membri

inscrisi.

De exemplu, incorporarea recomandarilor personalizate de furnizori
si comunicarea clara a caracteristicilor si facilitatilor specifice pot

stimula inregistrarile.

Atunci cand furnizorii de wellbeing si platformele creeaza impreuna continut, cum ar fi prezentari video,
articole de blog, colaborari pe retelele sociale sau zile de demonstratii la fata locului, angajatii inteleg

mai bine oferta unica a fiecarui furnizor, ceea ce le simplifica alegerea si creste gradul de implicare.
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2. Onboarding si training personalizat

Un proces de onboarding personalizat inspira incredere. Platformele care desemneaza specialisti
dedicati pentru parteneriate se asigura ca furnizorii beneficiaza de demonstratii practice ale

integrarii tehnice, instrumentelor de marketing si panourilor de raportare.

Sesiunile initiale de lucru reunesc personalul furnizorului si managerii de conturi
pentru a planifica campanii personalizate de lansare, cum ar fi postari pe retelele
sociale, sabloane de e-mailuri si targuri de wellbeing in cadrul companiei.

Acest nivel de personalizare face ca furnizorii sa se simta sustinuti si nu tratati intr-un

mod generic.

3. Panouri de control pentru partajarea si analiza datelor

Accesul transparent la statistici in timp real privind participarea si rezultatele este esential

pentru a genera incredere si a demonstra impactul asupra afacerii.

Panourile de bord comun accesibile, care afiseaza numarul de inscrieri, rata

de participare la cursuri si statisticile privind finalizarea programelor, permit
furnizorilor sa identifice trendurile, sa ajusteze rapid ofertele si sa demonstreze

impactul acestora.
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4. Cicluri regulate de feedback

Canalele de comunicare structurata si continua impiedica transformarea problemelor minore in

obstacole majore.

Apelurile de evaluare bilunare, cu agende prestabilite care acopera Indicatorii
Cheie de Performanta (KPI), evaluarea recenziilor utilizatorilor si promotiile viitoare,
creeaza un ritm comun al responsabilitatii.

Platformele desfasoara, de asemenea, sondaje periodice adresate partenerilor pentru a
colecta feedback direct de la salile si studiourile de fithess, precum si de la proprietarii
aplicatiilor. Informatiile obtinute din aceste sondaje ajuta la stabilirea prioritatilor in ceea ce
priveste imbunatatirea platformei, optimizarea proceselor de asistenta si asigurarea faptului ca

parteneriatul continua sa raspunda nevoilor furnizorului.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025
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4. Depasirea obstacolelor:
De la propunere la
parteneriat

Chiar si atunci cand oportunitatea pare excelenta pe hartie, proprietarii
salilor de sport, studiourilor si aplicatiilor de bunastare se confrunta
adesea cu provocari reale atunci cand decid daca sa colaboreze cu o
platforma corporativa de wellbeing. Multi incep cu un interes puternic,
insa drumul de la conversatie la contract poate deveni complicat.

In aceasta sectiune vom analiza cele mai frecvente obstacole cu care se confrunts acesti furnizori
inainte de a semna contractul si vom explora cat de usor (sau dificil) le este sa indeplineasca
cerintele platformei Tn prezent. intelegand ce ii impiedica sa avanseze si invatand de la cei care au
reusit sa progreseze, furnizorii de servicii de wellbeing pot crea parteneriate solide si pe termen

lung, care sa stimuleze cresterea.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025
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4.1 Obstacole majore in stabilirea parteneriatelor

Parteneriatele corporative de wellbeing au devenit un canal puternic si usor de utilizat pentru
cresterea numarului de membri. Ins3, in cazul salilor de sport, studiourilor si aplicatiilor de wellbeing
pentru care acest model este nou, exista inca unele conceptii gresite si temeri care ii pot impiedica
sa profite de aceasta oportunitate de crestere.

Cand am intrebat furnizorii ce i-a facut sa ezite inainte de a se asocia cu o platforma, raspunsurile lor
au aratat ca obstacolele par adesea mai mari decat sunt in realitate. Majoritatea acestor preocupari
pot fi rezolvate cu usurinta odata ce operatorii inteleg cum functioneaza cu adevarat ecosistemul.

5696 Personalizarea serviciilor pentru

i angajatii din mediul corporativ

Aceasta este una dintre cele mai frecvente temeri (conform raspunsurilor a 56% dintre respondenti),
dar si unul dintre cele mai mari mituri. Furnizorii nu trebuie sa isi personalizeze serviciile pentru
utilizatorii din companii. Nu este necesara modificarea programelor, adaptarea orarului sau sa
oferirea de experiente diferite. Angajatii care acceseaza sala de sport sau studioul prin intermediul
unei platforme sunt la fel ca membrii obisnuiti, recrutati direct: rezerva locuri, participa la cursuri si
interactioneaza cu ofertele existente la fel ca oricine altcineva. Platformele de wellbeing corporativ
sunt concepute pentru a aduce noi membri pe baza a ceea ce intreprinderea face deja bine, nu
pentru a adauga complexitate operationala.

Platformele de wellbeing corporativ sunt concepute pentru a aduce noi membri pe baza a

ceea ce intreprinderea face deja bine, hu pentru a adauga complexitate operationala.
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0, an
5610 Demonstrarea valorii

serviciului furnizat
I
Nu mai putin de 56% sunt preocupati de demonstrarea rentabilitatii investitiei, insa adevarata
provocare este captarea interesului potentialilor membri care cauta optiuni de wellbeing. Pentru a
transforma traficul pe platforma de wellbeing corporativa, in rezervari, furnizorii trebuie sa creeze
o prima impresie puternica: fotografii profesionale, descrieri convingatoare, programe clare si

facilitati detaliate.

Acest profil este ca vitrina magazinului. Cu cat reflecta mai bine brandul si experienta

intreprinderii, cu atat este mai probabil ca utilizatorii o aleaga.
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5096 Resurse interne limitate pentru

pay sprijinirea parteneriatelor

Jumatate dintre respondenti (50%) se tem ca nu dispun de resursele interne necesare pentru a
gestiona o relatie corporativa. insa parteneriatele corporative din domeniul wellbeing-ului sunt
concepute pentru a fi usor de gestionat. Dupa aderarea la program, nu exista sisteme complicate
de gestionat sau necesitati suplimentare de personal. Platforma gestioneaza interactiunea cu

angajatorul, facturarea si integrarea tehnologica.

Echipa ta trebuie doar sa intampine noii membri si sa continue sa ofere o experienta
excelenta. Pentru majoritatea furnizorilor, este semnificativ mai usor decat gestionarea

uhui program de recomandari.

4196 Provociri in negocierea termenilor
P si contractelor

Aproximativ 41% dintre furnizori mentioneaza dificultati in negocierea preturilor, duratei contractului
sau a exclusivitatii. ins& majoritatea platformelor ofera modele flexibile si reguli transparente. in
general, negocierile sunt simple, mai ales daca ai obiective clare in materie de venituri, capacitate

sau angajamente minime.

Discutia timpurie pe aceasta tema ajuta la clarificarea asteptarilor si la simplificarea

procesului de onboarding.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

In cele din urm4, peste o treime (34%) dintre furnizori au dificult&ti in identificarea persoanelor
cérora si le prezinte oferta in cadrul organizatiilor mari. in acest context, platformele de wellbeing
corporativ joaca un rol esential. Functionand ca un canal externalizat de vanzari corporative,
platformele se ocupa de toate activitatile de promovare si de gestionare a relatiilor cu angajatorii
in numele partenerilor lor din domeniul wellbeing-ului. Furnizorii nu trebuie sa navigheze

ierarhiile corporative, sa interactioneze cu echipele de resurse umane sau sa isi prezinte ofertele

persoanelor cu putere de decizie

De la primul contact pana la configurarea si lansarea profilului, managerul de cont al
platformei de wellbeing corporativ coordoneaza fiecare etapa, asigurandu-se ca furnizorii

nu pierd timp cautand persoane cu putere de decizie.

Uneori, partea cea mai grea este sa-ti dai seama de unde sa incepi. Tocmai de aceea, platforme
precum Wellhub dispun de echipe dedicate care ghideaza noii parteneri pe parcursul intregului
proces, de la discutiile initiale pana la configurarea si lansarea profilului. Nu este nevoie sa te
orientezi prin organigrama companiei sau sa faci prezentari echipelor de resurse umane. Trebuie

doar sa iei legatura cu echipa de parteneriate a platformei, care se va ocupa de restul.
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Majoritatea acestor temeri comune dispar odata ce analizezi in detaliu platforma de wellbeing

corporativ. Insasi designul acestora eliming aceste probleme. In sectiunea urmatoare, vom analiza

cat de usor le este furnizorilor sa colaboreze cu platformele de wellbeing corporativ si care este

sprijinul pe care il considera cel mai valoros.

OBSTACOLE MAJORE iN STABILIREA PARTENERIATELOR

Personalizarea serviciilor pentru angajati

Dovedirea valorii serviciului

Resurse limitate pentru parteneriate

Negocierea termenelor favorabile

Accesarea persoanelor-cheie in procesul decizional

Masurarea succesului si ROI

Integrari tehnice 11%

0% 20% 40% 60%
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4.2 Usurinta integrarii si implementarii

Inceperea utilizarii unei platforme de wellbeing corporativ este mai usoara decat se asteapta multi
furnizori. Cu ajutorul ghidurilor pas cu pas si al asistentei tehnice prompte, majoritatea echipelor se
pot integra rapid, fara a fi necesare modificari majore la nivel IT.

Majoritatea furnizorilor considera ca este simplu sa-si alinieze serviciile cu programele de
wellbeing corporativ. Aproximativ 70% considera ca procesul este ,usor” sau ,extrem de usor”,
datorita ghidurilor clare, specificatiilor tehnice clare si echipelor de asistenta care sunt disponibile
la nevoie. Alti 23% spun ca este ,,oarecum usor”, cu doar cateva dificultati legate de formatele
datelor sau programari. Doar 6% se confrunta cu provocari mai mari, de obicei legate de sisteme
mai vechi sau configuratii unice de servicii.

Concluzia: procesul de onboarding a furnizorilor functioneaza, iar majoritatea platformelor

gestioneaza corect aspectele fundamentale.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

USURINTA PROCESULUI DE ONBOARDING SIINTEGRARE
CU PLATFORMELE DE WELLBEING CORPORATIV

I Extrem de usor

B Usor

' Oarecum usor
Oarecum dificil

Dificil
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4.3 Cum pot platformele sa
ofere si mai multa valoare

Chiar si in cazul implementarilor care au decurs in general fara
probleme, furnizorii au identificat anumite domenii care necesita
imbunatatiri. Cand au fost intrebati ce imbunatatiri ar consolida cel

mai mult parteneriatul, respondentii au subliniat urmatoarele:

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

#1 Termene de
parteneriat flexibile

47%

Aproape jumatate dintre furnizori (47%)
considera ca contractele rigide, de tip universal,
1i pot constrange sa accepte conditii care nu sunt

in concordanta cu modelele lor de afaceri.

Platformele pot remedia aceasta problema oferind
optiuni diferentiate, cum ar fi contracte pilot pe termen
scurt, preturi variabile in functie de traficul generat

si perioade de exclusivitate optionale, astfel incat
studiourile, salile de sport si aplicatiile sa poata alege
conditii adaptate sezonalitatii, capacitatii si obiectivelor

de crestere, fara a se simti constranse.

#2 Pachete de servicii
personalizate

44%

44% dintre furnizori declara ca sabloanele
standardizate de programe adesea nu reusesc sa
puna in valoare avantajele unice pe care le ofera,
fie ca este vorba de coaching specializat, cursuri
in format boutique sau oferte hibride, fatain
fata/virtuale

Creand un portal de configurare self-service (care
accepta moneda locala si afiseaza preturile in functie
de locatie) si permitand furnizorilor sa combine cursuri,
ateliere sau sesiuni digitale, platformele se asigura ca
fiecare partener isi prezinta in mod corect

ofertele unice.
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#3 Comunicare
mai eficienta

44%

Alti 44% dintre furnizori mentioneaza necesitatea
unor actualizari transparente si proactive.

Platformele pot informa si pregati furnizorii oferindu-le
actualizari periodice, cum ar fi evidentierea functionalitatilor
si initiativelor viitoare, insotite de rezumate concise care
includ informatii despre performanta si oportunitati de co-

marketing, acolo unde sunt disponibile.
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#4 Sprijin imbunatatit
pentru marketing

42%

42% dintre furnizori cauta mai mult decat
simple listari, au nevoie de resurse promotionale
comune, sabloane de e-mailuri personalizate si
kituri gata de utilizare pentru retelele sociale,
care sa creasca vizibilitatea in randul angajatilor

fiecarei companii.

Prin mentinerea unei biblioteci centralizate de resurse
de marketing, platformele faciliteaza furnizorilor
lansarea de promotii localizate si captarea atentiei
angaijatilor fara resurse suplimentare de design

si marketing.




#5 Instrumente de
stimulare a implicarii
angajatilor

42%

De asemenea, 42% dintre furnizori doresc functii
interactive care sa favorizeze spiritul comunitar

si responsabilitatea.

Platformele pot integra provocari gamificate, clasamente
intre utilizatori si bucle de feedback integrate, fara a
impune cerinte tehnice stricte furnizorilor, astfel incat
studiourile si aplicatiile sa poata beneficia de stimulente
structurate, competitii pe echipe si monitorizarea
progresului in timp real pentru a stimula participarea.
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#6 Raportare mai
detaliata a impactului

34%

In cele din urma, 34% dintre furnizori subliniaza
necesitatea unor dovezi clare ale impactului

programului.

Platformele ar trebui sa ofere ,rapoarte de impact”
periodice, care sa coreleze indicatorii de participare

cu rezultatele comerciale, cum ar fi cresterea retentiei
si reducerea costurilor. Partajand datele de referinta
impreuna cu rezultatele individualizate, platformele
permit furnizorilor sa demonstreze impactul concret
asupra afacerii in fata persoanelor cu putere de decizie,
asigurand continuitatea parteneriatului pe termen lung.

intelegand atat punctele forte, cat si punctele de tensiune din
experientele actuale ale partenerilor, platformele pot prioritiza
imbunatatirile care optimizeaza alinierea, le permit furnizorilor
sa-si prezinte ofertele unice si, in cele din urma, stimuleaza un
nivel mai ridicat de implicare si satisfactie pentru

fiecare parteneriat.
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9. Efectul produs: achizitie,
retentie si venituri

In continuare vom trece de la motivele si modalitatile parteneriatelor
corporative la impactul masurabil al acestora.

Proprietarii de sali de sport, studiouri si aplicatii de wellbeing colaboreaza cu platformele corporative

de wellbeing pentru a atrage noi membri, a stimula participarea constanta si a-si consolida profiturile.

A sosit momentul sa aratam exact cum aceste aliante dau rezultate concrete. Urmatoarele trei

subsectiuni detaliaza:

1 Cum parteneriatele corporative accelereaza cresterea numarului de membri noi.

2 Modurile in care retentia si implicarea membrilor depasesc canalele standard.

Castigurile financiare tangibile, atat imediate, cat si pe termen lung,
care fac din bunastarea corporativa un motor indispensabil al cresterii.
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Aceasta sectiune ofera salilor de sport, studiourilor si furnizorilor de aplicatii de wellbeing datele si
strategiile necesare pentru a exprima valoarea, a optimiza programele si a asigura parteneriate pe

scara din ce in ce mai larga.
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5.1 Cresterea accelerata a numarului de membiri

Parteneriatele corporative nu sunt doar un alt canal, ci pot fi o sursa din ce in ce mai valoroasa
pentru achizitionarea de noi membri, oferind clienti potentiali de inalta calitate si stimuland

inscrierile generale.

5.11 Contributia la cresterea numarului de membri

84% dintre furnizorii care au participat la sondajul nostru au afirmat ca
programele de wellbeing corporativ sunt ,foarte” sau ,extrem de” eficiente

L

in atragerea de noi membri.

Succesul acestora se datoreaza modului in care functioneaza platformele: acestea conecteaza
furnizorii cu angajati foarte implicati, ofera abonamente de wellbeing subventionate de angajatori si
folosesc instrumente dedicate pentru a mentine interesul si participarea pe termen lung.

Pentru a intelege contributia tot mai mare a canalelor corporative, este util sa analizam proportia
membrilor pe care acestia o reprezinta in prezent. Pentru multe sali de sport, studiouri si aplicatii
de wellbeing, aceste parteneriate devin un complement important pentru canalele de achizitie
existente, contribuind la atragerea de membri suplimentari fara a inlocui sau a canibaliza alte surse.
Maijoritatea furnizorilor din sondajul nostru au declarat ca parteneriatele corporative reprezinta

in prezentintre 21% si 50% din baza lor actuala de membri. lar cand noi membri se inscriu prin
intermediul platformelor precum Wellhub, marea majoritate (90%) sunt persoane care nu erau
anterior clienti ai furnizorului respectiv. Acest lucru subliniaza valoarea programelor de wellbeing
corporativ ca mijloc de extindere a audientei totale si de atragere a publicului care nu ar fi fost atras
prin eforturile traditionale de marketing.
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PROCENTUL MEMBRILOR PROVENITI DIN PLATFORME DE WELLBEING CORPORATIV
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in mod evident, buniastarea corporativa nu presupune inlocuirea a ceea ce functioneaza deja,
ci integrarea unui flux de crestere previzibil si cu intentii clare, capabil sa atraga noi membri

care altfel nu ar fi trecut niciodata pragul.

Intelegand locul pe care il ocupé aceste parteneriate in cadrul unei strategii mai ample de achizitie,

operatorii pot sa se extinda in mod strategic si sa-si mareasca baza de membri.
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5.1.2 Tactici cu impact ridicat

Inainte ca parteneriatele corporative sa poat3 da rezultate,
furnizorii au nevoie ca angajatii nu doar sa stie ca acestea exista,
Ci si sa se simta cu adevarat motivati sa se alature. Vestea

buna este ca simpla colaborare cu o platforma este suficienta
pentru a incepe sa atragi noi membri — nu este nevoie sa schimbi

programul, orarul sau operatiunile pentru a incepe.

Dar sondajul nostru arata, de asemenea, ca furnizorii care
depasesc elementele de baza obtin rezultate si mai bune.
Adaptarile mici si tintite, cum ar fi crearea de provocari exclusive
pentru companii, organizarea de demonstratii la fata locului sau
oferirea de sesiuni introductive, ajuta furnizorii sa se remarce, sa
se conecteze cu nevoile angajatilor si sa accelereze inscrierile.
Acestea nu sunt schimbari radicale ale modelului de afaceri, ci
imbunatatiri usoare care fac ca parteneriatul sa functioneze mai

bine pentru dvs.
De la experiente personalizate la preturi strategice, iata ce

spun furnizorii ca functioneaza cel mai bine pentru a atrage noi

membri:
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Aproape jumatate (49%) dintre respondenti au
declarat ca au creat oferte personalizate pentru

a se remarca pe platforma, fie ca este vorba de o
serie de mobilitate ,inapoi la birou”, yoga tematica
pentru echipe la distanta sau provocari

specifice companiei.

Aceste mici modificari ajuta serviciile intreprinderii
tale sa se adapteze stilului de viata al angajatilor, fara

a necesita schimbari operationale majore.

Sondajul nostru a relevat ca 48% dintre
furnizori organizeaza provocari private pentru
publicul corporativ, cum ar fi competitii intre
companii sau obiective lunare de fithess

Este o modalitate simpla de a crea un impuls initial,
mai ales cand este combinata cu mici beneficii sau
recunoastere interna din partea echipei de resurse

umane a companiei.
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Alti 48% dintre respondenti au mentionat
ca sprijinul angajatorului acordat pentru
subventionarea sau acoperirea costurilor
abonamentului are un impact semnificativ
asupra conversiei.

Cénd pretul nu este un obstacol, mai multi angajati
accepta oferta si tind sa ramana mai mult timp. Acest
nivel de subventie este posibil deoarece platformele
colaboreaza numai cu companii care investesc activ
in bunastarea angajatilor lor. Ca urmare, furnizorii

beneficiaza de un flux constant de membri motivati.
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Cursurile pop-up si sesiunile virtuale de
demonstratie, evidentiate de 44% dintre
respondenti, ofera o modalitate simpla de a
prezenta oferta si personalitatea marcii
unui centru.

Partea cea mai buna? Partenerii nu trebuie sa
organizeze aceste evenimente pe cont propriu.

Platformele de wellbeing corporativ pot gestiona

logistica, facilitand accesul furnizorilor la noi segmente

de public fara a le mari volumul de munca operational.

in cele din urmé&, multi furnizori (42%) subliniaz

ca oferirea de sesiuni de proba fara angajament si
sesiuni de orientare ghidate prin intermediul unei
platforme corporative de wellbeing elimina ezitarile
angajatilor, creeaza incredere siii incurajeaza sa
adopte o rutina regulata.
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Impreund, aceste strategii ajuta furnizorii s& transforme parteneriatele corporative in canale

fiabile de achizitie de membri, fara a-si modifica oferta sau strategia de vanzari.

in continuare, vom analiza ce se intampla dupa ce acesti noi membri corporativi se inscriu si de
ce atat de multi dintre ei aleg sa ramana.

5.2 Cresterea retentiei si a implicarii

O baza de membri infloritoare nu depinde doar de noile inscrieri, ci si de mentinerea activitatii
membrilor existenti luna de luna. Parteneriatele corporative atrag membri care se bucura de
sprijin pentru a ramane activi, iar datele arata ca acestia depasesc ofertele standard atat in

materie de rate de retentie, cat si de factori de participare.

A i_ . E _'__ b . % ;'.'_,:'?;"'
X oS
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5.2.1 Cresterea retentiei in comparatie
cu abonamentele standard

Membrii proveniti din companii demonstreaza in mod constant un grad mai ridicat de retentie

in comparatie cu membrii traditionali care vin spontan sau se inscriu singuri. In sondajul nostru,
99% dintre furnizori au evaluat parteneriatele corporative ca fiind de la ,moderat” la , extrem de”
eficiente pentru retentie, iar 89% au raportat ca membrii achizitionati prin canale corporative

prezinta un grad de retentie mai ridicat decat membrii standard.

EFICACITATEA RETENTIEI

Extrem de eficiente
32%
Foarte eficiente
49%
Moderat de eficiente
18%

Putin eficiente
0%

Deloc eficiente
0%

0% 10% 20% 30% 40% 50%
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PARTENERIATELE CORPORATIVE PENTRU WELLBEING 5.2.2 Factori de retentie: asistenta, reduceri,
SPORESC GRADUL DE RETENTIE IN RANDUL MEMBRILOR . - : ,
evenimente si comunitate

Retentia este semnificativ mai mare

ogor Membrii proveniti din mediul corporativ sunt deja motivati de sprijinul angajatorului si de influenta
/0
colegilor, dar pentru a-i mentine activi pe termen lung este nevoie de mai mult decat simpla

Retentia este doar putin mai mare n . . : : n : : C s
Inscriere. Este nevoie de un ecosistem stabil de incurajare si convenienta.

61%
Nicio diferenta Sondajul nostru arat3 c3 cel mai important factor de retentie este un sistem de sprijin puternic.
9% : . : . e s :
Mai mult de jumatate dintre furnizori (58%) considera ca acesta este factorul cheie pentru

Retentia este doar un pic mai scazuta mentinerea motivatiei membrilor. Pe 1ang4 acesta, stimulente strategice precum preturi
2% : e - L . S

‘ subventionate, provocari periodice, integrarea continua a beneficiilor si o comunitate profesionala
Retentia este semnificativ scazuta dinamica joaca un rol esential in asigurarea faptului ca angajatii nu doar se inscriu, ci si raman.
0%

20% 40% 60% 80% Impreun3, aceste elemente creeazi o experienta placuta, care transforma

0%

vizitatorii nou-veniti in membri fideli.
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#1 Asistenta de
inalta calitate

8%

Factorul cu cel mai mare impact in mentinerea activitatii
membrilor proveniti din mediul corporativ, mentionat de
58% dintre respondenti, este asistenta de inalta calitate
oferita de platformele de wellbeing corporative.

Aceasta asistenta include infrastructura, comunicarea si
platformele de asistenta practica oferite pentru a ajuta salile de
sport si studiourile sa serveasca publicul corporativ, cu un nivel
minim de complexitate suplimentara. De la procesul simplificat
de onboarding pana la coordonarea zilnica si asistenta pentru
utilizatori, acest sistem de sprijin asigura buna desfasurare a
operatiunilor si implicarea continua a membirilor.

De exemplu, furnizorii care isi integreaza sistemele de rezervare
cu Wellhub pot observa o crestere de pana la 40% a numarului
de check-in-uri din partea membrilor corporativi, ceea ce
demonstreaza ca activitatile din culise pot stimula in mod direct
participarea.
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#2 Reduceri exclusive
pentru membri

46%

Aproape jumatate dintre furnizori recunosc ca accesul
subventionat sau reducerile negociate faciliteaza
angajatilor inceperea si mentinerea unei rutine.

Céand barierele de pret sunt reduse, se inscriu mai multi
utilizatori. Studiourile inregistreaza o crestere de cel putin

15% a vizitelor repetate din partea membrilor subventionati.

#3 Evenimente sau
provocari periodice

45%

45% dintre furnizori raporteaza ca instrumentele de
stimulare a implicarii oferite de platforme, precum
provocarile de wellbeing, programele de fithess
zilnice sau competitiile cu clasamente, determina o
participare constanta.

Aceste concursuri tematice ofera angajatilor un motiv sa
revina saptamana dupa saptamana, ajutand furnizorii sa
umple cursurile chiar si in perioadele mai putin aglomerate.




#4 Integrarea cu beneficiile #5 Comunitatea
corporative puternica a angajatilor

o

LA

39% 37%
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Pentru 39% dintre respondenti, accesul la servicii Treizeci si sapte la suta dintre furnizori subliniaza

L
-

de wellbeing integrat direct in sistemul de beneficii importanta comunitatii de la locul de muncain

X
X

al companiei inseamna ca angaijatii considera stimularea retentiei.

frecventarea salii de sport sau utilizarea aplicatiei ca

parte a echilibrului dintre viata profesionala si cea Atunci cand angajatii isi vad colegii participand la cursuri de

personal3, si nu ca un efort separat. fitness sau la programe de wellbeing, se creeaza un sentiment
de angajament comun si de responsabilitate. Aceasta

Aceast3 integrare perfects are ca rezultat un angajament consolidare sociala transforma activitatile individuale de
pe termen lung mai puternic si o rata de retentie mai mare. sanatate in obiceiuri colective, consolidand in timp atat ratele

de participare, cat si loialitatea membrilor.
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FACTORII PRINCIPALI CARE STIMULEAZA RETENTIA MEMBRILOR Par’fen?rlatel.e.c?rporatlove éC.IUC rr:al muI:c cvle.c?t Tnembri n?| S n.19rvnbr| |mpl.|ca’g|. Ac.:.eAstea genereaza
iN CADRUL PARTENERIATELOR CORPORATIVE DE WELLBEING venituri previzibile, profitabilitate imbunatatita si o baza financiara pentru investitii in crestere.

Asistenta de inalta calitate

#1 58%

Sondajul nostru, combinat cu cercetarile din industrie, ilustreaza modul in care aceste

parteneriate sprijina operatiunile zilnice si stimuleaza cresterea pe termen lung.
Reduceri exclusive pentru membri

#2 46%

N

Evenimente sau provocari periodice

#3 45%

Integrarea cu beneficiile corporative

Comunitate puternica a angajatilor

Servicii variate de wellbeing

Planuri de wellbeing personalizate

H#7 29%

Promovarea implicarii prin intermediul comunicarilor corporative

#8 17%

Optiuni flexibile la locatie sau virtuale

#9 15%

0% 20% 40% 60%
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9.3 Atribuirea veniturilor si cresterea
profitabilitatii

Pentru multe sali de sport, studiouri si aplicatii de wellbeing, presiunile financiare din ultimii ani
au schimbat atat modul in care este definita cresterea, cat si felul in care aceasta este abordata.
Confruntati cu inflatia si cresterea costurilor operationale, furnizorii cauta modele de venituri care

sa ofere nu doar scalabilitate, ci si sustenabilitate pe termen lung.

In ciuda volatilitatii economice continue, sectorul global al fitness-ului a dat dovada de o rezilient3

remarcabilda in 2023.

Conform Raportului global HFA 2024, 92,6% dintre operatorii din domeniul
fitness-ului la nivel mondial prevede o crestere continua a veniturilor, iar
76,5% se asteapta la o imbunatatire a profitabilitatii in 2024.

Aceste concluzii sugereaza ca abordarile strategice, inclusiv parteneriatele cu platformele de
wellbeing corporativ, pot contribui la o crestere mai consistenta a numarului de membiri si la
stabilitate financiara, pe masura ce furnizorii se adapteaza la un peisaj economic in continua
evolutie (Raportul global HFA 2024).
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5.3.1 Beneficii financiare: capacitate, valoare
in timp si flux de numerar

Inainte de a intra in detalii privind avantajele financiare specifice, este important si recunoastem
modul in care parteneriatele corporative transforma baza economica a modelului de afaceri pentru

salile si studiourile de fitness, precum si pentru aplicatiile de wellbeing.

Minimele garantate si angajamentele pe mai multi ani atenueaza fluctuatiile tipice ale
abonamentelor generate de consumatori, in timp ce angajatii implicati tind sa ramana mai mult

timp si sa cheltuiasca mai mult pe parcursul vietii lor.

impreun3, aceste efecte nu numai ca optimizeaza utilizarea facilitatilor si reduc riscul financiar, ci

si elibereaza capital pentru reinvestitii strategice, alimentand cresterea in materie de echipamente,

locatii si oferte de servicii.
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, au raportat
o scadere

in mod
semnificativ

3

dintre furnizori afirma ca
parteneriatele corporative
in domeniul bunastarii le-
au crescut in mod direct
profitabilitatea

Majoritatea considera, de asemenea, aceste parteneriate ca fiind un element cheie in traiectoria
lor pe termen lung: 83% afirma ca parteneriatele corporative in domeniul wellbeing-ului sunt

importante pentru strategia lor de crestere continua, dintre care 22% le considera esentiale.
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Analizand maiin detaliu, principalele beneficii financiare raportate de proprietarii de sali si studiouri de fitness includ:

Q Capacitate maximizata

Conform declaratiilor a 51% dintre operatori, parteneriatele corporative, prin garantarea unei utilizéri minime, contribuie la umplerea cursurilor in afara orelor de varf si la
optimizarea folosirii echipamentelor. In practica, acest lucru inseamna c& studiourile care Tntampina dificultiti in umplerea programelor de la pranz sau seara tarziu se

pot baza pe un flux constant de angajati de la companiile partenere, reducand astfel orele ,moarte” si eficientizand planificarea programelor. Cu timpul, o prezenta mai
mare in mod constant, chiar siin perioadele mai putin aglomerate in mod traditional, permite o mai buna alocare a instructorilor si reduce costurile generale per membru.

@® O mai mare valoare asociatid membrilor de-a lungul timpului

Jumatate dintre furnizori (50%) remarca faptul ca membrii proveniti din mediul corporativ nu numai ca raman mai mult timp, ci si cheltuiesc mai mult in
timp, crescand astfel valoarea globala a acestora pentru afacere. Aceasta prelungire a duratei de utilizare si disponibilitatea de a face upgrade la programe
suplimentare se traduc in venituri lunare mai mari pentru fiecare membru corporativ.

@ Flux de numerar imbunatatit

48% dintre operatori afirma ca contractele corporative pe termen lung, adesea structurate cu plati in avans sau minime lunare garantate, ofera o mai mare
previzibilitate financiara. in loc s3 se bazeze exclusiv pe abonamentele individuale lunare (care pot fluctua in functie de sarbatori sau tendinte sezoniere),
operatorii primesc o suma de baza la fiecare ciclu de facturare. Fluxul de venituri mai stabil permite o planificare bugetara mai precisa in ceea ce priveste salariile
personalului, inchirierea echipamentelor si intretinerea instalatiilor, imbunatatind in cele din urma rezilienta operationala in fata incetinirilor neasteptate.
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PRINCIPALELE BENEFICII FINANCIARE OBTINUTE DIN
PARTENERIATELE CORPORATIVE IN DOMENIUL BUNASTARII

Capacitate maximizata a abonamentelor

+ D

O mai mare valoare de-a lungul vietii membrilor

#2
Stabilitate imbunatatita a cashflowului prin contracte pe termen lung
#3
Oportunitati crescute de upselling pentru servicii premium
#4
Diversificarea surselor de venit
#5
Costuri de achizitie a clientilor mai scazute, comparativ cu tehnicile traditionale de marketing
"
Venituri repetate crescute din abonamente corporative
#7
Dependenta redusa de promotii sezoniere sau reduceri

+c D

ROl imbunatatit din initiative de marketing de tip co-branding cu parteneri corporativi

#9 7%

0% 20% 40%
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60%

Alte avantaje frecvent mentionate includ oportunitati mai mari de upselling (39%), o mai mare
diversificare a veniturilor (39%) si costuri mai mici de achizitie a clientilor (36%), factori care

contribuie la o situatie financiara mai sanatoasa.

Aceste cifre ajuta la conturarea unei imagini mai ample. Parteneriatele corporative ofera furnizorilor
mai mult decat un simplu impuls. Acestea creeaza stabilitate. Cu o baza de membri stabila pe
termen lung, operatorii pot reduce riscurile, creste marjele de profit si investi in ceea ce ii ajuta

sa prospere. Asta ar putea insemna modernizarea echipamentelor, extinderea in noi locatii sau

oferirea mai multor cursuri pentru a satisface cererea.

5.3.2 Planuri de investitii si expansiune

O sursa solida de venituri provenite din sectorul corporativ alimenteaza cresterea ambitioasa
si investitiile de capital in sectorul fitness si wellbeing. in sondajul nostru, 83% dintre furnizori
intentioneaza sa deschida cel putin un nou sediu in anul urmator, fiind increzatori ca parteneriatele

corporative vor umple cursurile si capacitatea studiourilor.

In acelasi timp, 69% intentioneaza si se extindé la nivel international, folosind
platforme globale de wellbeing corporativ pentru a patrunde pe piete noi fara

Q cheltuieli initiale de marketing sau dificultati de promovare a marcii, specifice
procesului traditional de achizitie de clienti.
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Avand venituri stabile asigurate prin aceste canale, multi operatori aloca bugete substantiale

pentru modernizarea echipamentelor si a instalatiilor.

Bt

dintre furnizori
intentioneaza sa
investeasca intre
25.000si 50.000 de

Aceste alocari de capital reflecta o

80, tendinta mai larga a pietei: sectorul

dolari in echipamente
precum benzi de

alergare modernizate,
infrastructura renovata
pentru sali de fitness si
statii de fitness cu realitate
virtuala imersiva.

echipamentelor de fitness, evaluat la 11,2
miliarde de dolariin 2024, e preconizeaza
ca va creste cu o rata compusa anuala de
4,8% panain 2034, pe masura ce cererea
de echipamente specializate se intensifica
(Global Market Insights Inc., 2025).

preconizeaza

ca vor cheltui
peste 50.000
de dolari.

Acest val de investitii reflecta o schimbare mai ampla in intreaga industrie: furnizorii modernizeaza
activ echipamentele pentru a raspunde asteptarilor tot mai exigente ale membrilor si pentru a se
adapta noilor tendinte in materie de fitness. De la extinderea zonelor de antrenament de forta la
imbunatatirea spatiilor pentru cursuri de grup si modernizarea zonelor de recuperare, operatorii iau
decizii strategice pentru a ramane competitivi si a oferi membrilor o experientad mai buna. Aceasta
adaptabilitate, alimentata in parte de surse de venit previzibile provenite din mediul corporativ,
ajuta furnizorii sa-si protejeze afacerile impotriva schimbarilor viitoare si sa fie cu un pas inaintea

preferintelor in continua evolutie ale consumatorilor.
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PLANURILE DE INVESTITII SIEXTINDERE ALE FURNIZORILOR

83% 69% 66%

Planifica sa

Va investi peste
25.000 de dolariin
echipamente noi

Planifica
extinderea
internationala

deschida
noi locatii in
urmatorul an

Aceasta combinatie de constructii in locatii noi, expansiune internationala si cheltuieli de capital
tintite ilustreaza modul in care parteneriatele corporative in domeniul bunastarii ajuta furnizorii sa

se dezvolte cu mai multa incredere si mai putin risc.

'y
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6. Maximizarea beneficiilor
parteneriatului corporativin
domeniul wellbeing-ului

Odata ce te-ai alaturat unei platforme de wellbeing corporativ precum
Wellhub, bazele sunt puse, insa adevarata oportunitate vine din modul in
care interactionezi, prezinti si activezi in cadrul ecosistemului respectiv.

Proprietarii si managerii de sali de sport, studiouri de fitness si aplicatii de wellbeing isi pot modela in
mod proactiv succesul concentrandu-se pe trei aspecte esentiale: stabilirea unei prezente puternice,

oferirea de experiente exceptionale membrilor si mentinerea unor operatiuni fara probleme.

@ Mai jos gasesti un ghid detaliat pe care il poti utiliza pentru
a maximiza valoarea parteneriatului chiar din prima zi.
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6.1 Pregateste-te pentru succes

Chiar daca platforma se ocupa de negocierile cu angajatorii, logistica contractelor si facturarea,
pastrezi controlul asupra modului in care afacerea ta (fizica sau digitald) se prezinta si functioneaza
pentru membrii corporativi. Un profil ingrijit si transparent si o echipa bine pregatita (sau personal de

dezvoltare) sunt elementele fundamentale pentru atragerea si fidelizarea acestui public.
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Un profil complet si atractiv al companiei

Imagini de inalta calitate @

incarcé cel putin 5 fotografii profesionale ale locatiei, cursurilor sau interfetei aplicatiei
tale. Imaginile trebuie sa prezinte spatiul in cea mai buna lumina posibila: vestiare
curate, echipamente complet dotate si o atmosfera in concordanta cu tonul marcii (de

exemplu: energica pentru studiourile de HIIT, relaxata pentru spatiile de yoga).

Sfat profesional

Incearca imagini bine compuse, in format orizontal, care s& prezinte exteriorul locatiei si

principalele activitati pe care le desfasoara. Pune accentul pe spatii curate si primitoare

(vestiare, zone pentru echipamente, sali de curs) care reflecta tonul marcii (de exemplu:

energic pentru studiourile HIIT, relaxat pentru spatiile de yoga). Am observat ca
partenerii care adopta aceasta abordare vizuala tind sa castige mai multa vizibilitate
si sa genereze mai multa interactiune pe platforma. Evita utilizarea fotografiilor in
format portret, a luminii slabe, a fotografiilor neclare, a filigranelor sau a continutului
irelevant, deoarece acestea pot diminua atractivitatea atat pentru utilizatori, cat si

pentru persoanele cu putere de decizie din cadrul corporatiilor.
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Descrierea clara a ofertelor a

O descriere convingatoare, axata pe beneficii, ajuta sala de sport sa se remarce si sa
atraga membrii potriviti.

Concentreaza-te pe categoria principala, cursurile emblematice si dotarile cheie, fie
ca este vorba de antrenament functional de forta, programe prenatale si postnatale,
meditatie ghidata sau functionalitati tehnologice, cum ar fi rezervari prin aplicatie si
streaming virtual.

Mentioneaza pe scurt locatia (de exemplu, cartierul sau proximitatea fata de un punct
de referinta) si ce face ca aceasta sa fie unica. Fii concis (in jur de trei pana la sase
randuri) si evita sa incluzi preturi sau oferte promotionale, deoarece acestea nu sunt de

obicei afisate in cadrul platformei.
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Un profil complet si atractiv al companiei

Programari si 3 Politici @ Promoveaza &

disponibilitate precise transparente parteneriatul

Mentinerea unui program actualizat este una dintre Comunica clar politicile de anulare si rezervare in Foloseste propriile canale de marketing, cum ar fi retelele
cele mai simple modalitati de a stimula implicarea si de profilul tau, mai ales daca ai nevoie de un preaviz. sociale, newslettere, postari pe bloguri sau presa locala,
a construi o relatie de incredere cu membrii corporativi. pentru a anunta si a promova parteneriatul tau. Astfel,
Daca folosesti un sistem de gestionare a clubului (CMS), nU numai ca vei castiga credibilitate in fata publicului
integrarea acestuia cu platforma de wellbeing corporativ Majoritatea platformelor de wellbeing corporativ iti existent, dar vei putea ajunge si la angajatii companiilor
poate contribui la asigurarea acuratetei in timp real, permit sa stabilesti o fereastra de anulare, asigurandu-te participante care ar putea fi eligibili pentru a deveni
facilitand rezervarile si check-inul angajatilor, ca membrii sunt informati si ca asteptarile sunt aliniate. membiri, dar care nu s-au inscris inca.

fara confuzii.

Se recomanda evitarea enumerarii regulilor de

Ajustarile sezoniere sunt, de asemenea, importante: inscriere, deoarece eligibilitatea accesului este
partenerii care adapteaza programul pentru lunile de obicei determinata direct prin intermediul
de iarna sau introduc cursuri adaptate conditiilor platformei corporative.

meteorologice (cum ar fi yoga de interior sau sesiuni
express) inregistreaza adesea o participare mai mare si o
implicare constanta pe tot parcursul anului.
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Formarea si pregatirea personalului

Familiarizarea m
cu platforma

Organizeaza o scurta sesiune de training pentru a

te asigura ca personalul de la receptie si instructorii
inteleg modul in care membrii corporativiisi pot accesa
beneficiile. in mod obisnuit, acest lucru se realizeaza
prin check-in-uri bazate pe aplicatii, verificate de portalul

platformei sau de integrarea CMS.

Clarifica ce reprezinta un check-in valid si asigura-te
ca personalul este pregatit sa ofere asistenta pentru
rezolvarea problemelor de baza. Astfel se creeaza

0 experienta de acces rapida si fara contact, in

conformitate cu standardele platformei.
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Intampinarea 2
membrilor corporativi =0

Membrii corporativi ar trebui sa beneficieze de acelasi
tratament de inalta calitate ca orice alt membru. La prima
vizita a unui membru, personalul ar trebui sa explice pe
scurt cum functioneaza accesul corporativ (de exemplu:
,Bun venit! Vad ca esti membru Wellhub, iata cum
functioneaza check-in-ul si la ce sa te astepti la primul

tau curs”).

Evita repetarea etapelor de onboarding, cum ar fi tururile
de prezentare a sediului, in vizitele viitoare, cu exceptia

cazului in care se solicita acest lucru.

Standarde
consecvente de
servicii pentru clienti

b

Stabileste reguli clare in materie de servicii pentru a-ti
ajuta echipa sa ofere o experienta consecventa si
incluziva. Aceasta poate include oferirea unui tur scurt
la prima vizita a unui membru, raspunsul la intrebari
despre beneficii sau prezentarea serviciilor optionale
suplimentare, cum ar fi antrenamentul personal.
Incurajeazi interactiunile respectuoase si incluzive

cu toti membrii.

Se recomanda organizarea periodica de sesiuni de
reimprospatare, in special atunci cand se angajeaza
personal nou. Mentineti ghidurile interne sau materialele
furnizate de platforma pentru a spori calitatea serviciilor.
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Optimizarea listarii si integrarii aplicatiilor

Profil complet Capturi de ecran si videoclipuri
al aplicatiei demonstrative

Asigura-te ca descrierea aplicatiei de wellbeing (in catalogul platformei sau in magazinul Incarca imagini de Thalta rezolutie cu marca ta, sau un videoclip de 30 de secunde care
de aplicatii) comunica in mod clar caracteristicile principale (antrenamente ghidate, prezinta aplicatia in actiune: fluxul de onboarding, biblioteca de continut, panoul de
module de meditatie, planuri de nutritie) si evidentiaza eventualele beneficii specifice control al progresului si eventualele canale cu continut exclusiv corporativ.

oferite de companie (de exemplu: perioade de incercare premium gratuite, servicii de

asistenta dedicate).

Integrare API B Acces premium pentru @

fluida utilizatori corporativi

Asigura-te ca aplicatia ta este integrata direct prin APl pentru o autentificare unica Ofera utilizatorilor corporativi acces complet la abonamentul premium. Oferind continut
(SSO) simpla, care permite utilizatorilor corporativi sa activeze fara efort functii premium exclusiv prin intermediul parteneriatului adaugi un plus de valoare evident,

premium si asigura monitorizarea si raportarea eficienta a datelor. diferentiind oferta corporativa de versiunile gratuite si imbunatatind satisfactia utilizatorilor.
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Promptitudinea in dezvoltare si asistenta

Procese interne de
onboarding

Desemneaza un programator sau un manager de
produs pentru a extrage cea mai recenta documentatie
API de pe platforma corporativa de wellbeing si verifica
daca tokenurile utilizatorilor, codurile beneficiilor sau

JWT-urile se propaga corect.
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Baza de cunostinte a
personalului

Creeaza un scurt document wiki intern sau o sectiune
de intrebari frecvente care sa prezinte diferentele
dintre abonamentele corporative si cele standard, de
exemplu: perioada de incercare gratuita prelungita,
niveluri suplimentare de continut sau canale

dedicate de asistenta pentru clienti. Astfel, echipa de
asistenta va fi pregatita sa raspunda fara intarziere la

intrebarile membrilor corporativi.

Teste de control al
calitati

Inainte de lansare, testeaz3 functionalitatile aplicatiei
(autentificare, deblocare continut, monitorizare
progres) cu un cont ,corporativ” pentru a identifica
eventualele probleme legate de permisiuni

sau facturare.
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Membrii corporativi pot sosi fara sa fie familiarizati in prealabil, fie ca intra intr-un studio pentru prima

6.2 Demonstreaza utilizatorilor

\Ialoa fed ta sa transformi acea prim3 interactiune intr-un angajament continuu, crednd o experient3 pozitiva de

data, fie ca descarca aplicatia ta pe baza unei invitatii din partea angajatorului. Obiectivul tau este

onboarding si incurajand retentia prin intermediul unor stimulente specifice.
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Experiente fatain fata de o calitate constanta si excelenta

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

Instalatii curate si bine intretinute

Asigura-te ca zonele cu trafic intens, cum ar fi vestiarele, spatiile pentru echipamente si studiourile sunt impecabile. Desemneaza personalul care sa
efectueze controale la pranz in toalete, sa stearga aparatele si sa aranjeze greutatile sau saltelele. Un mediu impecabil transmite profesionalism si respect

pentru bunastarea membrilor.

Instructori dedicati si cu experienta

Incurajeaza instructorii si antrenorii s& invete notiunile de bazj legate de statutul de membru corporativ (de exemplu, intrebari frecvente despre
beneficii), astfel incat sa poata raspunde la intrebari pe loc. Instructorii ar trebui, de asemenea, sa monitorizeze tiparele de prezenta, sa intampine pe

nume participantii corporativi care revin, cand este posibil, si sa remarce daca cineva lipseste de la un curs preferat.

Atmosfera primitoare

Mici detalii, precum prosoape curate, indicatoare clare care explica nivelul cursurilor sau sticle de apa cu logo-ul de marca, pot imbunatati experienta generala si
pot face ca membrii sa se simta apreciati. Cand colaborezi cu o platforma de wellbeing corporativ, ia in considerare adaugarea unui anunt simplu langa zona de
check-in, care sa indice ca accepti membri din cadrul programelor de wellbeing corporativ. Astfel, noii veniti pot confirma rapid ca se afla in locul potrivit, fara sa
se creeze o diviziune intre membrii corporativi si cei obisnuiti. Obiectivul este acela de a crea un mediu de lucru armonios si primitor, in care toata lumea sa se
simta apreciata in mod egal.
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incurajeazi si foloseste recentziile

Solicitari de feedback
dupa vizita

L

Incurajeaz& membrii corporativi sa-si impartaseasca
experienta lasand o recenzie direct pe aplicatia
platformei de wellbeing corporativ. Acest lucru ajuta
alti utilizatori sa descopere afacerea ta si creste

credibilitatea sociala.

Unii parteneri obtin rezultate pozitive si prin utilizarea
unor instrumente de feedback la fata locului, cum

ar fi un chiosc simplu, un cod QR sau o cutie pentru
comentarii, amplasate la receptie, pentru a colecta
impresiile utilizatorilor inainte ca acestia sa paraseasca
locatia. Aceste puncte de contact initiale sunt ideale
pentru a evalua sentimentul clientilor la prima vizita si

pentru a identifica aspectele care pot fi imbunatatite.
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Vizibilitatea
platformei D

Recenziile si evaluarile utilizatorilor sunt esentiale
pentru imbunatatirea vizibilitatii pe majoritatea

platformelor de wellbeing corporativ.

Recenziile de inalta calitate nu afecteaza doar
clasamentul in rezultatele cautarii, ci influenteaza si
conversiile, deoarece multi utilizatori aleg o structura

pe baza opiniilor altora.

Straduieste-te sa aduni un numar constant de
recenzii pozitive, oferind mereu servicii de calitate.
User reviews and ratings are key to improving your

visibility on most corporate wellness platforms.

Transforma
feedback-ul in actiune

@

Feedback-ul membrilor corporativi este o sursa

importanta de informatii.

Foloseste recenziile disponibile pe portalul
partenerilor pentru a identifica trendurile, fie ca este
vorba de laude pentru un anumit instructor sau de

nemultumiri recurente cu privire la formatul unui curs.

la in considerare stabilirea unei rutine interne pentru
a analiza si reflecta asupra acestor informatii,
utilizandu-le pentru a imbunatati procesele
operationale si a oferi o experienta si mai buna

in timp.
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Creaza formate cu un nivel ridicat de implicare

Provocari pe )
termen scurt

Organizeaza ,Provocari pentru noii membri” cu durata de o luna, exclusiv pentru
participantii corporativi. De exemplu, provocarea ,15 cursuriin 30 de zile” incurajeaza
participarea constanta. Sarbatoreste finalizarea acestora cu recunoastere virtuala, cum ar fi

certificate sau mentiuni pe retelele sociale.

Mici beneficii @

intdmpina noii membri corporativi cu mici atentii specifice marcii, cum ar fi un prosop,
o sticla de apa sau un cod promotional pentru un serviciu suplimentar, cum ar fi o
sesiune de antrenament personal sau un curs de mindfulness. Aceste gesturi creeaza
o prima impresie pozitiva si incurajeaza un angajament continuu, respectand in acelasi
timp regulile platformei. Evita sa oferi stimulente financiare sau cupoane de reducere.
in schimb, concentreazi-te pe atentii care intéresc relatia cu membrii si consolideaza

experienta unica oferita de afacerea ta.
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Cursuri sau §
ateliere tematice

)

Programeaza , Sesiune rapida de yoga la pranz”, ,Antrenament HIIT corporativ” sau
~Stretching de relaxare dupa program”. Accentuarea caracterului ,compatibil cu mediul
corporativ” (de exemplu, cursuri de 30 de minute care garanteaza revenirea la birou in

15 minute) rezoneaza cu angajatii care au un program incarcat.

Activitati comunitare &D
incluzive

Creeaza evenimente care invita membrii sa aduca un coleg sau un membru al familiei
la un curs, cum ar fi ,Ziua Invita un prieten” sau ,Saptamana miscarii in familie”. Pe
platformele de wellbeing corporativ care permit invitarea familiei sau a colegilor, acest
lucru poate atrage in mod organic noi utilizatori, consolidand in acelasi timp relatiile.
Aceste activitati creeaza un mediu social primitor si conduc adesea la o retentie mai
mare si la recomandari de la gura la gura.
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Onboarding digital simplu

Flux de bun venit 8 Email de bun venit

La prima autentificare, prezinta utilizatorilor corporativi noi un scurt tutorial care evidentiaza Trimite un e-mail personalizat de bun venit noilor utilizatori corporativi, in care sa
caracteristicile premium incluse in abonamentul angajatorului lor, cum ar fi programe prezinti clar caracteristicile si resursele exclusive incluse in abonamentul lor corporativ,
avansate de meditatie sau planuri personalizate de antrenament. Nu depasi trei sau patru ajutandu-i sa inteleaga imediat si sa profite la maximum de valoarea acestuia.

pagini (cu cat mai putine, cu atat mai bine), concentrandu-te pe argumentele cheie.

Mesagerie in aplicatie Stimulente pentru configurarea
contului

Foloseste notificari push sau bannere in aplicatie pentru a reaminti utilizatorilor de Incurajeaza utilizatorii corporativi sa isi completeze profilul in prima s&ptdmans,
modulele populare (de exemplu: ,Incearcd astizi videoclipul de 10 minute cu exercitii oferindu-le o valoare adaugata, cum ar fi evidentierea unei functii populare, deblocarea
de stretching la birou, exclusiv pentru angajatii corporativi!”). Momentul este important: unui playlist cu continut personalizat sau impartasirea unui sfat de la un antrenor de top.
trimite notificari in timpul pauzelor obisnuite (ora 12:00, ora pranzului, ora 16:00, Implicarea timpurie ajuta la crearea unei rutine si consolideaza relevanta personala

scaderea energiei de dupa-amiaza). a platformei.
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Incurajeaza si utilizeaza evaluarile din aplicatie

Solicita evaluari

Dupa ce un utilizator completeaza un program ghidat sau 10 sesiuni, solicita-i o evaluare prin aplicatie:
,Evalueazi-ti experienta!” Incurajeaza raspunsurile cu ,monede” sau insigne in aplicatie, care pot fi convertite

in continut premium.

Evidentiaza feedback-ul pozitiv in marketing

Colecteaza testimonialele utilizatorilor (de exemplu: ,Seria de meditatii corporative mi-a redus stresul cu 40%") si

afiseaza-le pe banner-ul paginii de start a aplicatiei tale sau in e-mailurile de marketing.

Raspunde la feedback

Daca aplicatia ta colecteaza rubrici de feedback, segmenteaza raspunsurile intre corporatii vs. retail, apoi
abordeaza problemele legate de utilizare (de exemplu: incarcare lenta a videoclipurilor, navigare confuza) in cicluri

regulate de dezvoltare. imbunétatirile transparente si repetate demonstreaza angajamentul fata de calitate.
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Prezinta formate cu un nivel ridicat de implicare

Provocari exclusive la nivel ®
corporativ

Lanseaza o provocare de 30 de zile destinata utilizatorilor corporativi, cu clasamente
saptamanale si mici insigne digitale. Gamificarea favorizeaza retentia si

recomandarile verbale.

Comunicare personalizata

Foloseste campanii de e-mail segmentate sau mesaje prin aplicatie adresate direct
utilizatorilor corporativi, evidentiind beneficiile oferite de abonamentul angajatorului lor,
sfaturi de utilizare sau functionalitati relevante pe baza activitatii lor.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

Evenimente virtuale live W

Programeaza webinarii lunare live precum ,Yoga de birou cu [numele instructorului]”
si ,Mindfulness in pauza de pranz”, exclusiv pentru abonatii corporativi. Inregistreaz

sesiunile si publica-le in sectiunea ,,Recomandate pentru clienti corporativi”.

Beneficii digitale

Ofera utilizatorilor corporativi acces anticipat la noi functionalitati (de exemplu: statistici
de monitorizare a somnului, biblioteca extinsa de indicatori de performanta). Cei care
adopta rapid noile tehnologii devin adesea promotori entuziasti ale acestora in cadrul

organizatiilor lor.




6.3 Asigura-te ca procesul de onboarding este simplu si sustenabil

Dupa configurarea initiala si incurajarea participarii, concentreaza-te pe buna desfasurare a

operatiunilor si pe raportarea clara, fara a adauga sarcini administrative inutile.
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Desemneaza o persoana responsabila pentru promovarea platformei

Stabileste punctele de O
contact operationale

Mentinerea unui parteneriat de succes in domeniul bunastarii
corporative nu presupune crearea unei noi functii cu norma
intreaga, ci mai degraba clarificarea responsabilitatilor fiecaruia.
in intreprinderile mai mari, un manager al membrilor sau un
responsabil de operatiuni poate supraveghea in mod natural
parteneriatul si monitoriza conditiile comerciale. in sélile si
studiourile de fithess mai mici, responsabilitatile pot fi impartite
intre membrii echipei.

De exemplu, administratorii locatiei pot monitoriza detaliile
parteneriatului, personalul de la receptie poate intdmpina membrii
corporativi siii poate ajuta sa parcurga procesul de check-

in, iar o persoana ar trebui sa fie desemnata sa monitorizeze
adresa de e-mail afisata pe platforma si sa verifice periodic
portalul de partener pentru actualizari si instrumente noi. Prin
clarificarea acestor puncte de contact la nivel intern, vei contribui
la eliminarea riscului ca ceva sa fie omis, fara a adauga sarcini
administrative inutile.
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Ramai la curent @
cu noutatile

Platformele de wellbeing corporativ sunt in continua
evolutie, lansand noi functii, imbunatatind instrumentele
siimpartasind cele mai bune practici.

Incurajeaza echipa si se informeze consultand centrele
de asistenta, ghidurile de onboarding si newsletterele
partenerilor.

Atitudinea proactiva te ajuta sa eviti problemele, sa
descoperi noi oportunitati si sa oferi o experienta mai
buna membrilor tai.

Comunicéri g
interne continue

Cand are loc o actualizare importanta a platformei, cum
ar fi o modificare a politicii de abonare, a procesului de
check-in sau a vizibilitatii cursurilor, asigura-te ca echipa
ta este informata.

O scurta sedinta lunara (de exemplu, in timpul unei
intalniri de echipa sau prin intermediul grupului intern de
WhatsApp) ajuta ca toata lumea sa fie la curent

cu noutatile.

De asemenea, poti imprima scurte memento-uri si le
poti afisa langa receptie, pentru a ajuta personalul de la
receptie sa raspunda cu incredere la intrebarile membrilor.
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Monitorizeaza si optimizeaza indicatorii de performanta

Luarea deciziilor Q
in cunostinta
de cauza

Platformele de wellbeing corporativ ofera adesea acces
la date privind vizitele, care te pot ajuta sa intelegi cum
interactioneaza membrii cu ofertele tale. De exemplu,
analizand numarul de vizite de-a lungul timpului, poti
identifica tiparele sezoniere sau monitoriza impactul

modificarilor de orar ale cursurilor.

Rapoartele exportabile pot fi utile si pentru analize mai
aprofundate, cum ar fi identificarea cursurilor populare
sau monitorizarea vizitelor repetate, mai ales cand sunt
combinate cu propriile registre de prezenta la cursuri sau

cu sistemul de rezervairri.
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Identifica @
oportunitatile
de optimizare

Daca observi ca in anumite zile sau la anumite ore
activitatea corporativa este constant redusa, poti lua in
considerare testarea unor noi formate (de exemplu,
cursuri expres mai scurte in timpul pauzei de pranz)

sau realocarea instructorilor.

Micile schimbari bazate pe comportamentul utilizatorilor
pot duce la cresterea numarului de participanti si la o mai

mare retentie a membrilor.

Evalueaza-ti
performanta
folosind un benchmark

Multe platforme partajeaza benchmark-uri anonimizate
din industrie. Foloseste-le ca puncte de referinta pentru

a ghida imbunatétirile. in paralel, crearea propriilor
benchmark-uri interne (de exemplu, numarul mediu de
vizite lunare, rata de ocupare a cursurilor, trendurile
utilizatorilor recurenti) iti permite sa monitorizezi progresul
si sa evaluezi impactul modificarilor pe care le faci de-a
lungul timpului, chiar si atunci cand benchmark-uri

platformei nu sunt disponibile pentru fiecare indicator.
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Foloseste serviciul de asistenta al platformei si resursele de marketing

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025

Oportunitati de co-marketing

Solicita materiale promotionale comune (sabloane de e-mail, grafice pentru retelele sociale) pentru a anunta noi afilieri corporative. Wellhub
(si platformele similare) dispun adesea de kituri de marketing concepute pentru a promova serviciile partenerilor catre persoanele cu
putere de decizie din departamentele de resurse umane ale corporatiilor. Foloseste aceste resurse pe canalele de socializare siin
newsletterele interne.

Maximizeaza participarea la campaniile de pe intreaga platforma

Pe tot parcursul anului, unele platforme organizeaza campanii de implicare la scara larga, atent selectionate (de exemplu ,Saptamana bunastarii
corporative”). Desi participarea la campaniile organizate pe platforme poate fi limitata, urmarirea noutatilor din newsletterele partenerilor iti ofera
posibilitatea de a te alinia cu evenimente mai ample si de a te pregati pentru oportunitati de vizibilitate atunci cand acestea apar.

Asistenta tehnica si operationala

Pentru chestiuni operationale sau asistenta tehnica, cum ar fi probleme legate de check-in sau indrumari pentru accesarea portalului, utilizeaza
centrul de asistenta, chatbot-ul sau ghidurile platformei. Aceste instrumente sunt cea mai rapida modalitate de a gasi raspunsuri, de a trimite
solicitari si de a ramane la curent cu cele mai recente actualizari. Cunoasterea acestor canale permite echipei tale sa rezolve majoritatea
problemelor in mod independent si eficient.
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Desemneaza un responsabil de produs sau operatiuni

Promotorul
relatiilor cu
platforma

Desemneaza un manager de produs sau un

responsabil de operatiuni in calitate de ,Promotor al

integrarii corporative” care sa gestioneze actualizarile

platformei, modificarile API si intrebarile legate de

abonamentele corporative.
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Sincronizari regulate &

cu departamentul de
dezvoltare

Organizeaza sedinte saptamanale cu echipele de
ingineri si de asistenta pentru clienti pentru a analiza
rapoartele de defectiuni/erori, a monitoriza orele de
varf ale utilizarii si a te asigura ca nu exista regresii
ale functionalitatilor care sa afecteze

utilizatorii corporativi.

Sedinte
informative @%
transversale

Promotorul ar trebui sa organizeze intalniri lunare

cu departamentele de marketing, UX/UI si asistenta
pentru clienti, astfel incat toata lumea sa fie la curent
cu nevoile utilizatorilor corporativi, lansarile viitoare

de functionalitati si problemele cunoscute.




Foloseste analiza datelor pentru a identifica trenduri si a le replica

Indicatori Identifica — Benchmarking
cheie de punctele si comparatii cu
monitorizat de scadere intreprinderi similare

Utilizatori corporativi activi zilnic si lunar Daca observi o scadere de 40% intre crearea Multe platforme impartasesc date agregate. Daca
contului si prima sesiune din prima saptamana, ia implicarea utilizatorilor corporativi este sub medie
Rata de finalizare a modulelor (de exemplu, in considerare adaugarea unui e-mail sau a unei in comparatie cu aplicatii similare, acorda prioritate
procentul de meditatii ghidate sau planuri de notificari push de reamintire in ziua a 3-a (,Ai nevoie imbunatatirilor UX (de exemplu, timpi de incarcare
antrenament finalizate) de inspiratie pentru ziua a 3-a? incearca exercitiile mai rapizi, navigare mai intuitiva) sau continutului

noastre de stretching de 5 minute la birou!”). localizat (de exemplu, alte limbi pentru clientii
Curbele de retentie pentru grupurile multinationali).

corporative comparativ cu grupurile de retail

Ratele de conversie ale achizitiilor in aplicatie
sau ale componentelor suplimentare in randul

utilizatorilor corporativi
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Foloseste platforma de marketing si asistenta tehnica
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Campanii de continut cu brand comun

Colaboreaza cu echipa de marketing a programului tau corporativ pentru a crea postari pe retelele sociale, articole pe blog sau newslettere prin
e-mail care promoveaza caracteristicile unice ale aplicatiei tale (de exemplu: ,Membrii Wellhub beneficiaza de acces anticipat la noua noastra

provocare de mindfulness de 30 de zile”).

Anunturi despre lansarea de noi functionalitati

Coordoneaza comunicatele de presa sau postarile pe blog atunci cand introduci o actualizare importanta (de exemplu, programe de antrenament

personalizate bazate pe IA). Platforma poate ajuta la comunicarea acestor lansari catre abonatii corporativi.

imbunatatiri tehnice si testare beta

Folositi serviciul de asistenta pentru programatori al platformei pentru a avea acces rapid la noile API-uri SSO sau analitice. Ofera-te sa participi la
versiunea beta. Unele platforme ofera optiuni de integrare mai avansate (de exemplu, activarea cu un singur clic pentru clientii corporativi noi) daca

accepti sa participi la testarea anticipata si sa oferi feedback.




.. . . . . L A4 L . L . L
ghidate de tiparele reale de utilizare, duc adesea la 0 mai buna retentie si satisfactie a membrilor.
6.4 Concluzi

Parteneriatele corporative in domeniul wellbeing-ului nu necesita o reforma fundamental3 a Urmand aceasta strategie in trei pasi (configurarea eficienta, demonstrarea unei valori

modelului t3u de afaceri, indiferent daca gestionezi o sal3 de sport, un studio sau o aplicatie constante gi mentinerea bunei functionari), salile de sport, studiourile si aplicatiile de

digitala dedicata bunastarii. in schimb, succesul depinde de: wellbeing pot transforma membrii sponsorizati de angajatori in promotori fideli. Acesti

membri incep sa participe in mod constant, se implica mai mult si considera oferta ta ca parte

1. Punerea in valoare a punctelor forte a rutinei lor de wellbeing pe termen lung.
Mentine un profil actualizat si ingrijit i asigura-te ca echipa ta are incredere in functionarea Acest tip de conexiune stimuleaza o crestere sustenabild, consolideazi comunitatea si ajuta
platformei. Descrieri clare ale cursurilor, o prima impresie favorabila si un personal bine pregatit afacerea si prospere in timp.

creeaza conditiile necesare pentru o participare constanta.
o e .
S
2. Oferirea unor experiente semnificative g .

Laszd
. I & |
r

Creeaza o experienta de inalta calitate pentru toti membrii, corporativi sau nu. De la spatii impecabile & =
si formate de cursuri convenabile pana la check-in-uri usoare si acces integrat in platforma, fiecare
interactiune trebuie sa fie simpla, fiabila si primitoare. O experienta fluida ajuta membrii corporativi
sa se simta la fel de apreciati ca orice alt utilizator, incurajand vizitele repetate si loialitatea pe

termen lung.

3. Valorificarea datelor si a resurselor platformei

Monitorizeaza-ti performanta utilizand datele disponibile despre vizite si benchmark-urile interne
pentru a intelege ce functioneaza si ce trebuie ajustat. Foloseste instrumentele de self-service ale
platformei, cum ar fi Centrul de ajutor, newsletterele partenerilor si kiturile de marketing, pentru a

te informa, a-ti imbunatati vizibilitatea si a-ti perfectiona operatiunile in timp. Micile imbunatatiri,
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{.Concluzie

Parteneriatele corporative pentru wellbeing nu mai sunt doar o
activitate secundara, ci au devenit un avantaj clar pentru succesul pe
termen lung al salilor de sport, studiourilor si aplicatiilor de wellbeing

din intreaga lume.

Pe tot parcursul acestui raport, am observat acelasi lucru: aceste parteneriate functioneaza.
Ajuta furnizorii sa atraga noi membiri, sa ii pastreze pe cei existenti si sa genereze venituri fiabile

si recurente.
Calea de urmat este clara. Furnizorii care au succes in acest domeniu sunt cei care stiu sa profite
la maximum de aceste parteneriate, de la elaborarea unei propuneri de valoare convingatoare

pana la integrarea perfecta in operatiunile platformei si gestionarea activa a prezentei lor.

Si asta nu este doar o teorie, se intampla chiar acum. Furnizorii care au adoptat conceptul

de wellbeing corporativ prospera:
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3t

intentioneaza sa
deschida noi locatii

i

preconizeaza ca vor
cheltui peste 50.000 de
dolari pe echipament e noi.

Acestea nu sunt doar pariuri optimiste. Sunt alegeri increzatoare, sustinute de o
cerere constanta, venituri previzibile si genul de sprijin strategic pe care numai
parteneriatele solide il pot oferi.
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La Wellhub, suntem mandri sa facem parte din acest val.
Platforma noastra globala conecteaza furnizorii de servicii de
wellbeing cu noi membri sustinuti de companii, deschizand
noi surse de venituri si deblocand o crestere care parea

odata imposibil de atins.

Si acesta este doar inceputul. Wellbeing-ul nu mai este un
lux, ci o necesitate. Urmatorul capitol al afacerii tale incepe
odata ce incepi sa te folosesti de tot ce pot face pentru tine
parteneriatele corporative pentru bunastare. Oportunitatile
sunt reale. Efectele sunt deja vizibile, siimpreuna devenim

mai puternici.

Raportul wellbeing-ului corporativ 2025 76



8. Sectorul wellbeing-ului la nivel global

8.1 Concluzii-cheie la nivel global
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai
mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

afirma ca programele de wellbeing corporativ sunt foart
importante sau esentiale pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria

lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative de wellbeing
sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

considera ca sprijinul de inalta calitate oferit de parteneriatele corporative
de wellbeing este factorul principal care determina retentia angajatilor.
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=" Argentina
]
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai
mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria

lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

considera ca sprijinul de inalta calitate oferit de
parteneriatele corporative pentru bunastare este
factorul principal care determina retentia angajatilor.
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai mare in cazul
membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau foarte importanta
pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative de wellbeing
sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria lor care
au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

considera ca sprijinul de inalta calitate oferit de
parteneriatele corporative pentru bunastare este factorul
principal care determina retentia angajatilor.
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai
mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria

lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

considera ca sprijinul de inalta calitate oferit de
parteneriatele corporative pentru bunastare este factorul
principal care determina retentia angajatilor.
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Bl Germania
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai

mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria

lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

onsidera ca sprijinul de inalta calitate oferit de
parteneriatele corporative de wellbeing este factorul
principal care determina retentia angajatilor.
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B | Italia
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai

mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria
lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

afirma ca sprijinul de inalta calitate oferit de parteneriatele c oJgelo] 1V Xo <
wellbeing este al treilea factor determinant al retentiei, dupa [e]{eElalr£I(=F!
periodica de provocari sau evenimente (63%) si integrarea cIle =N il EXele)q o Jo] LA R G139 2
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I@I Mexic
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai
mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria
lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporati

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

considera ca sprijinul de inalta calitate oferit de parteneriatele
corporative de wellbeing este factorul principal care determina
retentia angajatilor.
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l l Romania
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai
mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria

lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

considera ca sprijinul de inalta calitate oferit de
parteneriatele corporative pentru bunastare este
factorul principal care determina retentia angajatilor.
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= Spania
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai

mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria
lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporati

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

T ERE R J TR CARENE R EICRO iAo SN o Elg =L CIgENClle corporative de wellbeing
este al doilea factor determinant pentru retentia angajatilogRe[FIeERI e[ =NV
beneficiile corporative (55%).
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N L -
ﬁ Regatul Unit

dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai

mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria
lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

afirma ca sprijinul de inalta calitate oferit de parteneriatele
corporativede wellbeing este al doilea factor determinant pentru
retentia angajatilor, dupa integrarea cu beneficiile corporative (58%).
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Statele Unite
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dintre respondenti afirma ca rata de retentie a membrilor este mai

mare in cazul membrilor recrutati prin parteneriate corporative de wellbeing.

afirma ca bunastarea corporativa este esentiala sau
foarte importanta pentru cresterea afacerii lor.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte companii din industria

lor care au incheiat parteneriate de succes cu platforme de wellbeing corporativ.

afirma ca profitabilitatea companiei a crescut sau a crescut
semnificativ datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti afirma ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente pentru atragerea de membri noi.

considera ca sprijinul de inalta calitate oferit de parteElfELGEIERTe] g olo] e 1\ =Ro =]
wellbeing este al doilea factor determinant pentru ret{=lgii=Me (V] oW o] fei/oTex- 15| [R-F]V
evenimentele periodice (58%).
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9. Despre /card by Wellhub

Wellhub este partenerul lider mondial in domeniul wellbeing-ului corporativ, avand increderea a peste
650 de sali de sport, studiouri si furnizori de servicii de wellbeing la nivel global, precum Revo Fithess
Club, Stay Fit Gym, Gym One, Kom Fitness, Downtown Fithess sau 18 Gym.

In calitate de canal de vanzari corporative externalizat, 7card by Wellhub conecteaza partenerii din
domeniul fithess-ului si al starii de bine peste 1.500 de angajatori, de la companii locale cu crestere

rapida pana la lideri globali precum Arrise, Continental, Banca Transilvania, Kaufland, Emerson, Endava,
MSG systems AG.
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Impactul 7card by Wellhub

tari

de check-in-uri

de membri

abonati

de locatii virtuale si fizice,
aplicatii diverse pentru bunastare,
antrenori si cursuri
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Testimoniale din partea partenerilor 7card by Wellhub

Parteneriatul cu 7card by Wellhub a fost un pas firesc in misiunea noastra de a face miscarea mai Ani la rand am refuzat orice colaborare de acest tip. Nu pentru ca nu am fost abordati, ci pentru ca nu
accesibila pentru cat mai multi oameni. Colaborarea ne-a oferit oportunitatea de a atrage clienti noi am simtit increderea necesar in oamenii din spatele propunerilor. La REVO, nu lucrém cu oricine si nu

din segmentul corporate, dar si de a le oferi companiilor o solutie reald pentru sanatatea si bunastarea raspundem la prezentari frumoase. Ce a contat, de data aceasta, a fost felul in care am fost abordati:
angajatilor lor. direct, profesionist si cu o conduita clara venita din partea conducerii.
Prin integrarea cu sistemul nostru de acces, experienta clientilor Wellhub este fluida si eficienta, iar

. . . .. .. . Decizia nu a fost luata usor - dar tocmai pentru ca a fost cantarita corect, parteneriatul cu 7card (astazi
echipele noastre de la receptie au observat deja o crestere a traficului in locatiile Uni Sports. = P P (

Wellhub) s-a dovedit stabil, echilibrat si cu rezultate vizibile. Am reusit s& atragem clienti valorosi din

Ne bucurim s# fim parte dintr-o retea globali care incurajeazi un stil de viata activ si abia asteptam s3 segmentul business, sa ne pastram standardele si - poate cel mai important - sa construim o colaborare
dezvoltam si mai mult aceasta colaborare. care a demonstrat ca alegerea oamenilor potriviti face diferenta.

Codrin Jieanu | Fondator & Owner Uni Sports lonut Miclaus | Fondator & Owner Revo Fitness Club

Parteneriatul cu 7card by Wellhub a fost una dintre cele mai inspirate decizii strategice pentru Weider
Gym. Platforma lor ofera acces facil la un public larg, cu un interes real pentru sanatate si fitness, iar
rezultatele s-au vazut rapid in cresterea traficului in sala si a numarului de abonamente.

Pentru noi, Wellhub nu este doar un canal de promovare, ci un veritabil catalizator de vizibilitate in
comunitatea de wellbeing. Membrii lor descopera la Weider Gym o colectie unica in Roméania de aparate
legendare Nautilus, MedX si Hammer Strength - multe in stare originala perfecta. Este un spatiu
dedicat performantei, dar si istoriei culturismului.

Suntem recunoscatori pentru aceasta colaborare si convinsi ca impreuna vom continua sa inovam si sa
oferim valoare reala clientilor nostri.

Radu Preduchin | Fondator & Owner Weider Gym Romania
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Testimoniale din partea partenerilor 7card by Wellhub

Suntem, probabil, unii dintre cei mai vechi parteneri ai Benefit Seven - asa se numea compania atunci cand _ _ _ _ .
_ _ > s X e n e - Pentru Be LIVE Fitness Center, parteneriatul cu Wellhub reprezinta o deschidere autentica catre
am devenit colaboratori, cu peste 10 ani in urma. Inca de la inceput am cunoscut o echipa tanara, entuziasta

s meaone : . : : comunitati de oameni activi si preocupati de echilibrul lor. Ne bucuram sa colaboram, inca din 2017, cu o
cu care am rezonat imediat. Catalin si Carmen, cel putin, au fost foarte atenti si prompti mereu ,am avut si

. : : . : : v v echipa implicata, deschisa si orientata spre impact real. Colaborarea cu Wellhub ne-a ajutat sa acceleram
avem in continuare o relatie extraordinara. De-a lungul timpului, colaborarea noastra a fost una foarte buna

: A : : A , : oy e u o cresterea bazei de clienti si sa ne orientam spre noi zone in care sa ne dezvoltam nivelul de business. In
si s-a transformat intr-un parteneriat solid, bazat pe incredere si sustinere reciproca. Simtim ca am facut ’ *

n . 1e . . . . . . . . o e v rezent deschidem a doua locatie si ne orientam spre urmatoarea, avand parteneri de incredere precum
parte, impreuna, din evolutia industriei de fitness din Romania. Odata cu tranzitia catre WellHub, am observat D w3 P ’ P P

o imbunatatire semnificativa a calitatii serviciilor, dar si o crestere a numarului de clienti, mai ales dupa Wellhub. Pentru noi, acest tip de colahorare inseamnd conexiune, calitate $i evolutie.
perioada pandemica - o perioada dificila pentru toti. WellHub ne ofera astazi nu doar stabilitate, ci si un cadru
in care ne putem dezvolta in continuare. Suntem recunoscatori pentru aceasta colaborare si ne dorim, pe

mai departe, sa crestem impreuna - s aducem mai multi oameni in salile de sport si sa ridicam standardele

industriei de fitness din Romania. Ne mandrim ca suntem parte din parteneriatul cu WellHub!

Burdusel Cosmin | Owner Downtown Fitness & KOM Fitness Liviu Dinu | Fondator & Owner Be LIVE Fitness Center
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10. Anexe

10.1 Metodologie

Wellhub a realizat sondajul ,,Raportul wellbeing-ului corporativ 2025” pentru a evalua modul in care
parteneriatele corporative pentru wellbeing influenteaza achizitia de membri, retentia si performanta
financiara a salilor de sport, studiourilor si aplicatiilor de wellbeing, precum si pentru a identifica
trendurile cheie, provocarile si cele mai bune practici.

In perioada 19 ianuarie 2025-19 februarie 2025, am realizat un sondaj online in randul liderilor de
sali de sport, studiouri si aplicatii de wellbeing care au in prezent parteneriate active in domeniul
bunastarii corporative (cu Wellhub sau cu alti furnizori). Colectarea datelor a fost gestionata prin
intermediul platformei de sondaje QuestionPro.

Grupul nostru de respondenti a inclus proprietari, directori executivi, directori si manageri seniori
din companii de fitness si wellbeing din 10 tari diferite. Chestionarul a continut 36 de intrebari,
combinand scale Likert, intrebari cu raspunsuri multiple, optiuni multiple si raspunsuri deschise.

Setul complet de intrebari din sondaj este disponibil in sectiunea ,intrebéri din sondaj” a
acestui raport.

Tarile incluse in sondaj au fost: Statele Unite ale Americii si Regatul Unit al Marii Britanii, Brazilia,

Argentina, Chile, Romania, Spania, Italia, Germania si Mexic. Au fost colectate intre 60 si 61 de
raspunsuri din fiecare tara.
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10.2 intrebéri din sondaj

1.1n ce tard locuiesti in prezent?

2. Care dintre urmatoarele industrii descrie cel mai bine compania ta?

3. Care dintre urmatoarele optiuni descrie cel mai bine rolul tdu actual in cadrul companiei?

4. Aiin prezent un parteneriat cu un furnizor de servicii de wellbeing pentru companii (de exemplu,
un agregator tert de servicii de wellbeing (cum ar fi ClassPass, Wellhub (fost Gympass), Fitpass,
TotalPass etc.), un furnizor de servicii de wellbeing la fata locului, 0 companie de servicii medicale,

un broker de beneficii etc.)?

5. Daca raspunsul este ,nu”, de ce nu colaborezi cu un furnizor de servicii de wellbeing pentru
companii?

6. Care dintre urmatoarele descrie cel mai bine principalul produs sau serviciu de wellbeing pe care il
furnizezi?

7. Cu ce tip de furnizor de servicii de wellbeing corporativ ai un parteneriat? (Selecteaza toate
variantele care se aplica)

8. Cu cati furnizori de wellbeing corporativ ai in prezent un parteneriat?
9. De cat timp ai un parteneriat cu un furnizor de wellbeing corporativ?
10. Ai semnat un acord de exclusivitate cu partenerul tau de wellbeing corporativ?

11. De ce ai semnat un acord de exclusivitate cu partenerul tdu de wellbeing corporativ? (Selecteaza
toate variantele care se aplica)

12. Ce anume te-a retinut din a semna un acord de exclusivitate cu partenerul tau de wellbeing
corporativ? (Selecteaza toate variantele care se aplica)
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13. Cum ai auzit pentru prima data de platformele de wellbeing corporativ? (Selecteaza toate
variantele care se aplica)

14. Cunosti alte afaceri din domeniul tau care au parteneriate de succes cu furnizori de wellbeing
corporativ?

15. Ce aspecte ale parteneriatelor de wellbeing corporativ te intereseaza cel mai mult? (Selecteaza
toate variantele care se aplica)

16. Ce aspecte ale parteneriatelor de wellbeing corporativ te ingrijoreaza cel mai mult? (Selecteaza
toate variantele care se aplica)

17. Ce obstacole ai intampinat atunci cand ai stabilit pentru prima data parteneriatul cu furnizorul
platformei de wellbeing corporativ? (Selecteaza toate variantele care se aplica)

18. Cat de dificil este pentru afacerea ta sa se alinieze cu cerintele programului de wellbeing
corporativ?

19. Ce pot face sau oferi furnizorii de wellbeing corporativ pentru a fi parteneri mai buni? (Selecteaza
toate variantele care se aplica)

20. Cat de eficiente sunt parteneriatele de wellbeing corporativ in a ajuta afaceri precum a ta sa
recruteze noi membri?

21. Ce procent din membri tai actuali au fost recrutati prin parteneriate de wellbeing corporativ?

22. Ce strateqii ai utilizat in colaborare cu partenerii de wellbeing corporativ pentru a atrage cu
succes noi membri? (Selecteaza toate variantele care se aplica)

23. In ce masur3 esti de acord cu urmatoarea afirmatie: ,Parteneriatul meu de wellbeing corporativ
imi canibalizeaza baza de membri existenta.”
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24. Dupa parerea ta, cat de eficiente sunt parteneriatele de wellbeing corporativ in a ajuta afaceri
precum a ta sa imbunatateasca retentia membrilor

25. Cum ai compara ratele de retentie a membrilor obtinuti prin parteneriate de wellbeing corporativ
comparativ cu abonamentele standard?

26. Ce caracteristici ale programelor de wellbeing corporativ contribuie cel mai mult la retentia
memobrilor? (Selecteaza toate variantele care se aplica)

27. Cat de importante sunt parteneriatele de wellbeing corporativ pentru strategia ta actuala de
crestere?

28. Ce procent al venitului tau este atribuit parteneriatelor de wellbeing corporativ?
29. Ce impact au avut parteneriatele de wellbeing corporativ asupra profitabilitatii tale?

30. Ce beneficii financiare ai experimentat prin parteneriatele de wellbeing corporativ? (Selecteaza
toate variantele care se aplica)

31. Care a fost cel mai semnificativ factor determinant al succesului in parteneriatele tale de
wellbeing corporativ?

32. Cat planuiesti sa investesti in achizitionarea de echipamente noi pentru afacerea ta?
33. Planuiesti sa deschizi noi locatii in urmatorul an?
34. Ai planuri pentru o extindere la nivel international?

35. Care sunt principalele bariere in extinderea unei afaceri? (Selecteaza toate variantele care se
aplica)

36. Compania ta are un parteneriat cu Wellhub (fosta Gympass)?
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