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Parteneriatele corporative de wellbeing au devenit mai mult decat
histe simple instrumente de marketing sau beneficii utile in cautarea
unor membri noi. Acestea se transforma intr-un motor de crestere
strategica pentru salile de sport, studiourile si aplicatiile de wellbeing
din jurul lumii. in timp ce concurenta creste si comportamentul
consumatorilor continua sa se modifice, aceste parteneriate apar

ca un motor esential al succesului durabil.

Pentru a intelege mai bine aceasta transformare, Wellhub a intervievat peste 600 de
membri ai conducerii de la sali de sport, studiouri si aplicatii de wellbeing din 10 tari,
analizand modul in care parteneriatele corporative de wellbeing influenteaza cresterea si
profitabilitatea acestora, precum si planurile lor viitoare.

Parteneriatele corporative promoveaza achizitia de membri noi,

imbunatatesc rata de retentie si ofera o mai mare stabilitate

( R
O ———
Rezultatele vorbesc clar: furnizorii observa rezultate tangibile. E
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Date statistice cheie

/
%

92

cunosc cel putin cateva alte intreprinderi din acelasi
sector care au intocmit parteneriate de succes cu
platforme de wellbeing pentru corporatii.

84%

cred ca parteneriatele corporative de

0, 0, wellbeing sunt eficiente in a atrage noi
0 0 membri.

raporteaza un sustin ca programele
grad maiinalt de de wellbeing la nivel
retentie in randul corporativ sunt foarte
: ... : . Pent 580/
membrilor obtinuti importante sau chiar entru y{o
prin parteneriatele esentiale pentru
corporative de cresterea propriei
wellbeing. intreprinderi.

dintre acestia, asistenta de inalta calitate
oferita de parteneriatele corporative de
wellbeing este principalul promotor al
retentiei.
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Introducere: oportunitatile programelor corporative de wellbeing

Economia globala a wellbeing-ului a crescut pana la 6,3 trilioane de dolari, determinata de
confortul digital, de un accent mai puternic pus pe sanatatea preventiva si de cresterea numarului
de sali de sport si studiouri folosite ca ,al treilea loc” comunitar important. in acest context in
continua expansiune, se estimeaza o crestere a pietei wellbeing-ului in cadrul corporatiilor de

la 70,4 miliarde de dolariin 2024 la peste 106 miliarde de dolari panain 2029, pe masura ce
companiile investesc tot mai mult in bunastarea angajatilor pentru a spori productivitatea, reduce

absenteismul si a creste rata de retentie.

In cadrul acestei transformari, intreprinderile renunta la programele de wellbeing individuale si
fragmentate in favoarea platformelor integrate care ofera angajatilor o experienta mai completa
si mai fluida. Aceasta evolutie le ofera furnizorilor de servicii wellbeing oportunitati semnificative
de a intra in contact cu retele mai ample de angajatori, datorita parteneriatelor unificate si

simplificate.

In ceea ce priveste silile de sport, studiourile si aplicatiile de wellbeing, aceste parteneriate ofera
intreprinderilor beneficii evidente. Datele inregistrate de Wellhub arata ca 90% din membrii
obtinuti prin intermediul acestor platforme de wellbeing pentru corporatii sunt clienti complet
nhoi, 75% dintre care au revenit de mai multe ori dupa primainscriere. Furnizorii raporteaza o
crestere a profitabilitatii, venituri mai stabile si o valoare ridicata asociata membrilor permanenti,
precum si o rata de retentie imbunatatita pentru membrii corporativi comparativ cu cei standard.
In cele din urma3, parteneriatele corporative de wellbeing devin indispensabile pentru furnizorii
care doresc o crestere previzibila, rezilienta operationala si un avantaj competitiv puternic intr-o

industrie tot mai dinamica.

Raportul de Wellbeing Corporativ pentru Sali, Studiouri & Aplicatii de Wellbeing 2025

Ghid de orientare in noua era a parteneriatelor corporative de wellbeing

Multi furnizori de servicii de wellbeing adera la parteneriatele corporative de wellbeing, dar difera
in ceea ce priveste modul in care aceste relatii sunt structurate. Unii aleg sa se concentreze
asupra unei singure platforme pentru a maximiza integrarea si simplitatea, in timp ce altii isi
impart eforturile intre mai multe platforme pentru a-si extinde raza de actiune si varietatea

publicului. Rezultate cheie ale sondajului nostru arata ca:

320 / a!eg un parteneriat cu o singura platforma pentru integrari mai avansate si operatiuni
/0 simplificate

5904 colaboreaza cu 2-3 platforme pentru a ajunge la o varietate mai mare de corporatii

390, au pastrat parteneriatele timp de mai mult de trei ani, ceea ce demonstreaza o
70 crestere aincrederii si a valorii pe termen lung

In ceea ce priveste motivele pentru care furnizorii aleg aceste parteneriate, se pune accentul in
special pe beneficiile masurabile obtinute de intreprinderi. Mai jos sunt evidentiate principalele

motivatii mentionate de detinatorii de sali de sport, studiouri si aplicatii de wellbeing.

520/ mentioneaza un grad imbunatatit de retentie in randul membrilor, deoarece parteneriatele corporative

70 contribuie la pastrarea angajamentului pentru mai mult timp comparativ cu canalele traditionale.

4996 apreciaza accesul la un segment de piata la care nu ar ajunge altminteri

460, spera sa obtina o vizibilitate mai mare a brandului prin aderarea la
/0 comunicarile si platformele de wellbeing pentru corporatii



Totodata, furnizorii se confrunta cu preocupari reale inainte de a adera la platformele de wellbeing 56% se tem ca vor fi nevoiti sa-si personalizeze serviciile pentru membrii din corporatii, desi

L L o .. . o . 70 micri  ex ot :
pentru corporatii. Mai jos sunt evidentiate principalele provocari mentionate de detinatorii de sili majoritatealplatformelorie permits4ssipastrezeserviciileloferitelexactiasacumisunt.

de sport, studiouri si aplicatii de wellbeing. 56 fi ingrijoreaza necesitatea de a-si dovedi valoarea si a iesi in evidenta, accentuand
/0 nevoia unor profiluri de marketing solide.
4696 sunt ingrijorati de concurenta cu furnizorii asemanatori pe platformele aglomerate 5006 sustin ca dispun de resurse interne limitate, desi platformele urmaresc sa minimizeze
/

cererile la nivel operational.

os Se tem ca platformele ar putea da prioritate propriilor servicii interne, L . . o . R
44% creand astfel dezavantaje competitive 419 intampina dificultati in a negocia termenii, dar contractele flexibile sunt din ce in ce

mai comune.

369 simt ca au putin control asupra modului in care propriile servicii sunt L . . o L 3
/0 prezentate sau personalizate in cadrul platformei 349 au dificultati in a identifica factorii de decizie din corporatii, insa platformele acopera des

aceasta lacuna prin gestionarea relatiilor cu angajatorii.

In ciuda acestor preocupéri, multi furnizori intocmesc colaborari de succes cu platformele de

wellbeing pentru corporatii, implicandu-se in initiative comune de marketing, adoptand procese In ciuda preocuparile initiale, majoritatea furnizorilor constata ca integrarea este mai simpla decat

de integrare si formare personalizate, valorificand datele obtinute si furnizand feedback reciproc credeau.

constant pentru a asigura succesul ambelor parti. o o L . o .
[{1__3 70% raporteaza ca integrarea este simpla sau extrem de simpl3, fiind sustinuta de instructiuni clare si

echipe receptive.

Depasirea obstacolelor: de la propunere la parteneriat e § . e : : :
gp Numai 6% se confrunta cu provocari semnificative, de cele mai multe ori datorate unor sisteme

demodate sau unor modele de afaceri unice.

Desi multi furnizori de servicii de wellbeing recunosc beneficiile
parteneriatelor corporative, acestia intampina dificultati in a trece
de la interes la implementare. Unii dintre acestia se tem ca aderarea
la o platforma de wellbeing pentru corporatii poate fi complexa

si costisitoare in ceea ce priveste resursele, insa sondajul nostru
demonstreaza ca multe obstacole pot fi depasite cu mai multa

usurinta decat se crede. Mai jos sunt evidentiate principalele

obstacole mentionate de detinatorii de sali de sport, studiouri si

aplicatii de wellbeing.
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De asemenea, furnizorii identifica arii in care platformele au putea adauga mai multa valoare:

47%
ar prefera
termeni de
parteneriat

flexibili.

/
42%
cauta servicii de

marketing mai
eficiente.

/
44%
solicita pachete

cu servicii mai
personalizate.

42%
vor instrumente
care sa stimuleze
implicarea
angajatilor.

/
44%
doresc o mai buna

comunicare si
actualizari.

34%
solicita o raportare
mai clara in ceea ce

priveste impactul
parteneriatului.

In general, desi unele dificultati persista, majoritatea furnizorilor constats c& parteneriatele

corporative de wellbeing sunt usor de gestionat si purtatoare de valoare atunci cand platformele

garanteaza asistenta personalizata si colaborare.
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Asigurarea impactului: achizitie, retentie si venituri

Dupa depasirea obstacolelor initiale, multi furnizori de servicii de wellbeing obtin rezultate solide
datorita parteneriatelor corporative, observand beneficii evidente in ceea ce priveste cresterea

numarului de membri, gradul de retentie si veniturile.

Parteneriatele corporative de wellbeing stimuleaza achizitia de noi membriin mod semnificativ,
ajutand furnizorii sa ajunga la un public care era inaccesibil anterior si sa adauge un flux sigur de

membri foarte implicati.

84% Pentru multi furnizori, 909%
parteneriatele corporative

ale detinatorilor de sali de
sport, studiouri si aplicatii de constituite
wellbeing sustin ca aceste

din membrii ce provin
din corporatii sunt clienti
complet noi, extinzand

21-50%

din baza lor totala de membri.

parteneriate sunt foarte sau
chiar extrem de eficientein a
atrage noi membri.

astfel aria de acoperire
dincolo de canalele
traditionale de marketing.




Dupa achizitie, membrii ce provin din corporatii se dovedesc a fi mai loiali si implicati comparativ

cu membrii traditionali. Acest lucru creeaza fluxuri de venit sustenabile:

899, Principalii factori care influenteaza
din furnizori o retentia includ asistenta de inalta calitate (58%)
raporteaza un grad @ reducerile excluzive (46%)

mai inalt de retentie

in randul membrilor
din corporatii O integrarea omogeni cu beneficiile corporative (39%)

comparativ cu © si un sentiment puternic de apartenent (37%)
membrii standard.

(provocari de wellbeing, serii de antrenamente

o . o
9 provocarlle constante (45/") consecutive sau competitii cu clasament)

Din punct de vedere financiar, parteneriatele corporative ajuta furnizorii sa-si consolideze

modelele de afaceri si sa abordeze fluctuatiile economice cu mai multa stabilitate si incredere:

7396 Alte beneficii includ

din furnizori o maximizarea capacitatii in perioadele de afluenta redusa (51%)
raporteaza @ cresterea valorii asociatd membrilor permanenti (50%)

o crestere

o e Q si imbunatatirea fluxului de venit prin contracte garantate (48%)

datorita parteneriatelor
corporative de wellbeing.
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Privind spre viitor, furnizorii transforma aceste rezultate in planuri ambitioase de crestere:

intentioneaza sa deschida sedii fizice noi.

69%

tintesc sa creasca pe plan international.

66%
planuiesc cheltuieli semnificative pentru echipamente noi si modernizarea centrelor, multi
dintre care prevad un buget de cel putin 25.000 de dolari.

Parteneriatele corporative de wellbeing devin rapid o piatra de temelie a cresterii durabile,
permitandu-le furnizorilor de servicii de wellbeing sa se extinda cu mai multa incredere si

rezilienta financiara.
Profita la maxim de parteneriatul tau corporativ de wellbeing
Aderarea la o platforma de wellbeing pentru corporatii precum Wellhub este doar primul pas. Rata

de succes depinde de masura in care furnizorii se implica in ecosistem. Salile de sport, studiourile

si aplicatiile de wellbeing pot profita la maxim de parteneriatele lor punand accentul pe urmatorii

trei piloni:
o &, g
1. Stabilirea unei prezente 2. Oferirea de experiente 3. Mentinerea unor
puternice exceptionale membrilor operatiuni fluide



Pentru a se pregati de succes, furnizorii ar trebui sa-si construiasca un profil de afaceri complet
si bine pus la punct, cu imagini de inalta calitate, descrieri clare ale serviciilor si programe
detaliate. Formarea personalului este esentiala pentru a asigura check-in-uri fara probleme si o
prima experienta primitoare pentru membrii din corporatii. Aplicatiile de wellbeing ar trebui sa-si
optimizeze anunturile cu descrieri si capturi de ecran convingatoare si sa asigure integrari fluide

pentru un acces fara efort din partea utilizatorilor.

Furnizarea de experiente exceptionale membrilor contribuie la angajament si retentie. In cazul
salilor de sport si a studiourilor, acest lucru inseamna mentinerea unor spatii curate si primitoare,
oferirea de instructiuni informate si promovarea feedback-ului prin recenzii si sugestii directe.
Tacticile cu un nivel ridicat de implicare, cum ar fi cursurile tematice, provocarile destinate

exclusiv corporatiilor si micile beneficii personalizate, contribuie la loialitate si aprobare sociala. In

cazul aplicatiilor, fluxurile omogene de integrare, mesajele tintite in cadrul aplicatiei si provocarile

digitale destinate exclusiv corporatiilor contribuie la utilizarea zilnica si la crearea unei legaturi

mai stranse.

In esent&, pentru a obtine succes prin parteneriatele corporative de wellbeing nu este necesara
in cele din urma, operatiunile fluide asigura mentinerea unor parteneriate durabile si de impact. revizuirea modelelor de afaceri. Succesul se bazeaza pe scoaterea in evidenta a punctelor forte
Furnizorii ar trebui sa desemneze promotori interni care sa supravegheze comunicarea la nivelul prin prezentari profesionale, furnizarea unei experiente semnificative si fiabile care sd mentina
platformei, sa monitorizeze datele de performanta pentru a identifica oportunitatile de optimizare angajamentul membrilor, precum si pe utilizarea datelor si a resurselor platformei pentru o
si s foloseascé resursele de marketing ale platformei pentru a spori vizibilitatea. in cazul optimizare constanta. Urmarind acest set de strategii, furnizorii pot transforma membrii din
aplicatiilor de wellbeing, coordonarea intre diferitele departamente si monitorizarea proactiva a corporatii in sustinatori loiali, ceea ce determina o crestere durabild, comunitati mai puternice si
datelor analitice permit imbunatatirea continua si adaptarea la nevoile utilizatorilor din corporatii. rezilienta pe termen lung a intreprinderii.
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Rezultate cheie

Ia ni\IEI Iocal prin parteneriatele corporative de wellbeing.

raporteaza un grad mai inalt de retentie in randul membrilor obtinuti

I I sustin ca programele de wellbeing la nivel de corporatie sunt foarte
importante sau chiar esentiale pentru cresterea propriei intreprinderi.

Romania

dintre respondenti sustin ca parteneriatele corporative
de wellbeing sunt eficiente in a atrage noi membri.

au inregistrat o crestere medie sau semnificativa a profitabilitatii
datorita parteneriatelor corporative de wellbeing.

dintre respondenti cunosc cel putin cateva alte intreprinderi din acelasi sector care
au intocmit parteneriate de succes cu platforme de wellbeing pentru corporatii.

dintre acestia sustin ca asistenta de inalta calitate
oferita de parteneriatele corporative de wellbeing
este principalul promotor al retentiei.
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PREGATITI SA DEVENIM MA
PUTERNIC IMPREUNA

Acceseaza raportul nostru complet H I

pentru informatii de specialitate
si sugestii valoroase.

Descarca raportul complet We“hLIb %
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