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RESUMEN

La presente investigación permitió determinar la influencia de la Aplicación de un

programa de coaching en la mejora de la productividad y rentabilidad de los

distribuidores del grupo Mayorista “Líderes en Acción" de la empresa Herbalife en

Chimbóte en el año 2013”, la cual fue experimentada en 30 distribuidores

pertenecientes a un grupo de la Organización; quienes formaron parte y todo de la

población. Los cuales fueron dividos en dos grupos: un Grupo Experimental y un

Grupo Control cada cual formado por 15 distribuidores de este mismo grupo, A

quienes se les aplicó un Pre test antes de aplicar un Programa de Coaching, el

cual fue diseñado siguiendo las pautas necesarias que requiere un programa de

Coaching, dicho programa se aplicó al grupo experimental en 8 sesiones,

teniendo una duración aproximada de 60 días, luego de haber ejecutado este

programa se aplicó un post test, cuyos resultados del pre y post test fueron

comparados tanto en el grupo experimental y en el grupo control; a la vez se

aplicó la prueba científica de T de Student para observar el nivel de significancia

existente entre dichas variables en estudio, con la cual se ha llegado a la

conclusión que la aplicación de un programa de Coaching influye notablemente en

el incremento de la productividad y de la rentabilidad de los Distribuidores.
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ABSTRACT

This thesis research helped determine the influence of the Implementation of a

program of coaching to improve productivity and profitability in the Wholesale

distributora group " Leaders in Action " company Herbalife in Chimbóte in 2013 "

which was experienced by 30 distributora within a group of the Organization, who

took part and all of the sample population which were splitted into two groups: an

experimental group and a control group each one consisting of 15 dealers in this

same group., A who were I apply a pre test before applying a Coaching Program,

which was designed by the author following the necessary guidelines requiring

Coaching program , that program the experimental group was applied in 8

sessions , taking approximately 60 days after applying this program I apply a post

test , the results of the pre and post test were compared in both the experiment

and in the control group, while scientific proof Student T was applied to observe

the existing level of significance between these variables under study, with which it

has concluded that the implementation of a program significantly influenced

Coaching in increased productivity and profitability of the Distributora.
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