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RESUMEN EJECUTIVO 

Actualmente la proporción de adultos mayores en el Perú, edad entre 60 a más años, 

está en crecimiento; por lo que se espera que para el 2021 llegue a ser un 13.3% de la 

población total del Perú.  

Basados en el crecimiento de este grupo demográfico, el plan de negocios consiste 

en la implementación de un “Centro Holístico Para Adultos Mayores” del nivel 

socioeconómico A y B, en el distrito de San Borja, para un mercado objetivo de los 

distritos de San Borja, Surco y La Molina. En este centro holístico se desarrollarán 

actividades y técnicas de ejercitación física, mental, emocional y energéticas probadas 

por diferentes ensayos clínicos. 

El objetivo principal de este plan de negocios es evaluar la viabilidad económica, 

operativa, comercial y legal de la implementación del centro holístico para el segmento 

indicado; las fuentes de ingreso provendrán de la venta de membresías mensuales, 

semestrales y anuales.  

Se necesitarán S/. 411,973 para disponer de fondos suficientes para la adecuación 

del local alquilado, compra de equipos y mobiliario, contratación de los instructores 

para cada actividad y para capital de trabajo. Los socios aportantes darán el 100% de la 

inversión y el aporte se realizará en partes iguales. 

No se considera solicitar financiamiento bancario, debido a que es una empresa 

nueva que no cuenta con historial de operaciones y financiero necesarios para poder 

calificar para un préstamo bancario. 

El negocio tendrá una rentabilidad positiva a partir del octavo mes de operación, 

con un total de 370 clientes al final del primer año, lo que permitirá tener una facturación 

de S/. 1, 082,200.  

En base al estudio de mercado y el análisis de las fuentes primarias y secundarias, 

se ha encontrado que los clientes objetivo pueden pagar este servicio por si solos o por 

medio de parientes y allegados. Se ofrecerá un trato personalizado enfocado en el 

cuidado individual del adulto mayor, puntualidad en el cumplimiento de horarios, 

soporte personal en caso de inconvenientes o accidentes, así como fotos y videos de las 
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actividades del centro para los clientes que lo soliciten. Adicionalmente, se brindarán 

espacios y actividades sociales en donde los adultos mayores puedan confraternizar, 

interrelacionarse e intercambiar experiencias de vida. 

El centro holístico se implementará en un local alquilado por 5 años, de 300m2 en 

el distrito de San Borja, en el horario de 9am a 6pm, donde se implementarán los 

espacios físicos necesarios para las actividades individuales y grupales. Se contará con 

personal de recepción así como instructores especializados que se encargarán de realizar 

las diferentes actividades y terapias, los cuales serán supervisados por un jefe de 

operaciones; adicionalmente se contará con un administrador, una enfermera de planta, 

auxiliares, un médico geriatra y un nutricionista. 

Para el análisis financiero se ha considerado un horizonte de evaluación de 5 años, 

un costo de oportunidad esperado por los accionistas de 30% y un impuesto a la renta 

del 28% durante todo el horizonte de evaluación. 

En función de la capacidad instalada y a la proyección de crecimiento que se ha 

obtenido en el estudio de mercado, se ha calculado que al final del 1er año se tendrá un 

total de 370 clientes con un crecimiento de 2% anual, teniendo un total de 400 clientes 

al 5to año, lo que representará el 71.5% de la capacidad máxima instalada. El valor 

actual neto (VAN) del modelo de negocio es de S/. 66,430, con una tasa de descuento 

del 30%; y una tasa interna de retorno (TIR) de 37.3%.  

Por lo indicado y sustentado, se puede confirmar que el Centro Holístico de 

Bienestar para el adulto mayor es un proyecto viable y rentable cumpliendo con los 

requisitos esperados por los socios. 

 


