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RESUMEN 

La investigación se desarrolló con la finalidad de conocer si existe una relación 

significativa entre las redes sociales y la decisión de compra en los clientes de 

la empresa ADPH Group Lima – 2020. 

La investigación es de tipo básica, con un enfoque cuantitativo, nivel 

correlacional, diseño no experimental, transversal. Para conocer la relación que 

existe en las variables mencionadas se aplicó como técnica la encuesta a 

los alumnos de la empresa. La población estuvo conformada por 2500 alumnos 

que han realizado dos o más compras en la empresa y la muestra obtenida 

fue de 334 alumnos a quienes se les aplicó un cuestionario en formato 

digital como instrumento de recojo de información en escala de Likert 

conformado por 23 ítems referentes a las variables redes sociales y decisión 

de compra. 

Según los resultados obtenidos en la investigación se determinó la existencia 

de una relación significativa positiva (p<0.01) entre el uso de las redes sociales 

y la decisión de compra de los clientes de ADPH Group, en baja intensidad (ρ

=0.341) evidenciando que el uso de redes sociales todavía no alcanza un 

alto nivel predictivo en la decisión de compra del cliente. 

Palabras Clave: Redes sociales, Decisión de compra, Muestra. 
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ABSTRACT 

The research project was developed in order to know if there is a significant 

relationship between social networks and the purchase decision in the customers 

of the company ADPH Group Lima - 2020. 

The research is of a basic type, with a quantitative approach, correlational level, 

non-experimental design, transversal. In order to know the relationship between 

the variables mentioned, a survey was applied to the company's students. The 

population was made up of 2500 students who have made two or more purchases 

in the company and the sample obtained was 334 students to whom a 

questionnaire in digital format was applied as an instrument for collecting 

information on the Likert scale made up of 23 items relating to the variables social 

networks and purchase decision. 

According to the results obtained in the research, it was determined that there is 

a significant positive relationship (p<0.01) between the use of social networks and 

the purchase decision of ADPH Group customers, in low intensity (=0.341), 

showing that the use of social networks still does not reach a high predictive level 

in the customer's purchase decision. 

Keywords: Social networks, Purchase decision, Sample. 
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