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RESUMEN

El estudio realizado tuvo como objetivo primordial establecer la relación entre

habilidades de negociación de conflicto y tipo de liderazgo en socios estratégicos a

nivel de jefaturas; para lo cual se utilizó una muestra de 100 jefes de diversas

áreas de 30 empresas privadas de Piura, se utilizaron dos instrumentos

psicológicos; el primero Test de habilidades para la gestión en la negociación de

conflictos el cual se manipuló para medir la primera variable (habilidades de

negociación), el segundo fue el cuestionario de la efectividad y adaptabilidad del

líder (CEAL) permitiendo ello medir la segunda variable (tipo de liderazgo), para la

ejecución de esta tesis se utilizó el tipo de investigación no experimental

sustantiva y el diseño Correlaciona! lo que permitió conocer la relación entre las

variables de estudio encontrándose como resultados relevantes que no existe

relación significativa (p>0,05) entre las variables, esto nos indica que no

necesariamente una persona con habilidades de negociación adecuadas practique

un tipo de liderazgo acorde a sus funciones; por otro lado se obtuvo que el 72% de

las jefaturas obtiene un nivel de habilidades con tendencia inadecuada; así mismo

el tipo de liderazgo predominante en la población evaluada es el Liderazgo
integrado con un 43%.

Palabras claves: Habilidades, negociación, liderazgo, jefes.
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ABSTRACT

The study had as main objective to establish the relationship between conflict

negotiation skills and type of leadership ¡n strategic partners at the level of

headquarters, for which we used a sample of 100 heads of various areas of Piura

30 prívate companies were used two psychological instruments, the first test of

skills for managing conflict in the negotiation of which was manipulated to measure

the first variable (negotiating skills), the second was the guest of the effectiveness

and adaptability of the leader (CEAL) allowing this measure the second variable

(type of leadership), to carry out this work we used the type of substantive and

non-experimental research design that allowed Correlational know the relationship

between the study variables relevant results found as there is no significant

relationship (p > 0.05) between the variables, this indicates that not necessarily a

person with good negotiation skills practice a kind of leadership according to their

functions, on the other hand it was found that 72% of the headquarters gets a level

of skills inadequate trend, likewise the kind of leadership prevalent in the

population studied is composed leadership with 43%.

Keywords: Skills, negotiation, leadership, heads
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