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PRESENTACIÓN

La presente investigación tiene por nombre “Estilos de Negociación de Conflictos

en Trabajadores administrativos de Empresas de Comunicaciones de Lima

Metropolitana según género y Edad”. Esta se centra en conocer si existen

diferencias y por consiguiente saber cuáles son estas diferentes formas que

poseen hombres y mujeres al momento de manejar un conflicto, puesto que

sabemos que el conflicto forma parte de nuestra vida cotidiana. Pues como seres

humanos, necesitamos relacionarnos entre sí, pero naturalmente somos

diferentes y por lo tanto existen desacuerdos por nuestros distintos modos de ser

y de pensar.

Asimismo, todos los conflictos que ocurren en nuestra vida y en nuestro alrededor

deben ser gestionados estratégicamente por nosotros mismos y las personas que

también están inmersas en el, para que así no surjan nuevos conflictos a partir de

uno ya existente.

Por ello, este trabajo es un aporte para conocer las diferencias en el manejo de

conflictos laborales entre varones y mujeres, también en cuanto a sus edades y

asimismo conocer el estilo preferente que poseen al momento de la gestión de

conflictos.

El contenido de la presente investigación está ordenado de la siguiente manera,

en la primera parte se encontrará la introducción, problema de investigación,

justificación de la investigación, los antecedentes y los objetivos general y

específicos. También se encontrará el marco teórico y conductual, en donde se

verán los modelos teóricos y conceptos de la variable de estudio estilo de

negociación de conflictos.

Asimismo, en la segunda parte se encontrará el marco metodológico que detalla

la metodología empleada a lo largo de la investigación, se encontrarán las 



hipótesis, variables, tipo y método de investigación, características de la población

y muestra, también los métodos y técnicas utilizadas.

En la tercera parte se muestran los resultados en las tablas obtenidas mediante el

programa estadístico SPSS, seguido de la discusión de los mismos. Finalmente

se encuentran las conclusiones, sugerencias y referencias bibliográficas del

trabajo de investigación.
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RESUMEN

La presente investigación tuvo como finalidad dar a conocer ios estilos de

negociación de conflictos Trabajadores administrativos de Empresas de

Comunicaciones de Lima según género y edad. La muestra no probabilística

estuvo conformada por 200 trabajadores de ambos sexos, que trabajan en

Empresas de Comunicaciones de Lima Metropolitana, cuyas edades oscilan entre

22 y 45 años. El instrumento aplicado fue el Inventario de Estilos de manejo de

conflictos (TKI).

Los resultados del análisis descriptivo revelaron que en cuanto a la Negociación

de conflicto general, la mayor concentración de sujetos evaluados, 103 personas,

se ubican en un nivel Promedio de manejo de conflictos, con un 51.5%.

Según los resultados de los Estadísticos Descriptivos de la variable

Negociaciónde Conflictos y sus cinco dimensionespor Sexo y Edad, se demuestra

que no existen diferencias significativas.

.Palabras Clave: Conflicto, Negociación, Género, Empresas de comunicaciones.



ABSTRACT

This research was aimed to present the conflict negotiation styles Business

Communications Workers of Lima by gender and age.The nonrandom sample

consisted of 200 working men and women, working in Business Communications

of Lima, whose ages range between 22 and 45. The instrument applied was the

Inventory of conflict management styles (TKI).

The descriptivo analysis results revealed that in terms of general conflict

negotiation, the highest concentration of subjects evaluated, 103 people, is located

at a level Average conflict management, with 51.5%.

According to the results of the variable Descriptivo Statistics Conflict Negotiation

and five dimensions by Sex and Age, it shows that no significant differences.

Keywords: Conflict, Negotiation, Gender, Communications companies.




