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RESUMEN

La presente investigación denominada “Compromiso Laboral y Habilidades
de Negociación del Personal de Contacto de una Empresa de la Ciudad de Piura",
tuvo como objetivo principal determinar la relación entre el compromiso
organizacional y las habilidades de negociación. La muestra estuvo conformada
por 120 sujetos del área de ventas, cuyas edades fluctuaban entre 20 a 50 años.
El tipo estudio fue descriptiva - correlacional, basado en un diseño transeccional -
no experimental; asi mismo en la evaluación se utilizó el Cuestionario de
Compromiso Organizacional (Meyer y Alien, 1997) y el Cuestionario de
Habilidades para la Gestión en la Negociación de Conflictos (Luis Vicuña Peri,
2008). Por otra parte se trabajó con la estadística inferencial de gamma; mientras
que los resultados del estudio fueron analizados estadísticamente a través del
programa SPSS versión 19.

Entre los resultados obtenidos se halló que no existe relación significativa
entre el compromiso organizacional y las habilidades de negociación, lo cual
implica que ambas variables actúan de manera aislada. Sin embargo, existió
relación significativa entre el compromiso organizacional y el indicador habilidad
de comunicación; así como en la dimensión del compromiso organizacional de
continuidad y el indicador habilidad de comunicación.

Palabras claves: Compromiso laboral, Gestión y Ventas, Habilidades de
Negociación.
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ABSTRACT

The present investigaron entitled "Labor Commitment and Negotiation Skills
Staff Contact a Food Distribution Company Animal Piura City" main objective was
to determine the relationship between organizational commitment and negotiation
skills. The sample consisted oí 120 subjects in the sales area, ranging in age from
20-50 years. The studio was descriptive - correlational design based on
transactional - not experimental, likewise in the evaluation used the Organizational

Commitment Questionnaire (Meyer and Alien, 1997) and the Questionnaire for
Management Skills in Conflict Negotiation (Luis Vicuña Peri, 2008). Moreover

worked with gamma inferential statistics, while the study results were statistically
analyzed through SPSS versión 19.

Among the results, it was found that there is significant relationship between

organizational commitment and negotiation skills, which implies that both variables

act in isolation. However, there was significant relationship between organizational

commitment and communication skill indicator as well as the dimensión of

organizational commitment of continuity and communication skill indicator.

Keywords: Employee Satisfaction, and Sales Management, Negotiation
Skills.
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