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Resumen

La presente investigación tuvo como objetivo determinar la negociación de los

trabajadores en el Cali Center en la empresa Servicios, Cobranzas e Inversiones en el Cercado

de Lima - 2014.

La investigación se desarrolló bajo un diseño descriptivo, no experimental, transversal

con enfoque cuantitativo con una muestra de 60 trabajadores de la empresa Servicios,

Cobranzas e Inversiones en el Cercado de Lima - 2014. Para mejorar la información requerida,

previamente se validaron los instrumentos y se demostró la validez y confiabilidad, medíante

la técnica de opinión de expertos y alfa de Cronbach; el instrumento fue de encuesta graduado

en escala Likert para la variable.

En la presente investigación se arribó a la conclusión que la negociación de los

trabajadores desde su percepción o experiencia de trabajo con respecto a los productos

bancarios de clientes, en el cali center de la empresa de Servicios, Cobranzas e Inversiones de

Lima, se encuentra en el nivel medio.

Palabras claves: Negociación.
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Abstract

The main purpose of this investigation is to establish the negotiation process for the Cali

Center workers in the "Servicios, Cobranzas e inversiones" company located in "Cercado de

Lima - 2014"

The investigation was developed under a descriptive, non-experimental and transversal model

with a cuantitativo perspectiva, using a sample number of 60 workers from the "Servicios,

Cobranzas e Inversiones" company in "Cercado de Lima - 2014". For improving the information

required, the Instruments were validated previously and, the validity and reliabity were

demonstrated through an expert opinión technique and the Cronback alpha. The instrument

for the the survey was graduated in the Likert scale for the variable.

This investigation carne to conclusión that the negotiation process used by the workers from

their perspectiva and job experience is at a médium level referring to the bank products for

the clients in the cali center.

Keywords: Negotiation
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