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ABSTRAK

Fadlul Wachid. Pengaruh Search Engine Optimization (Seo), Media Sosial Dan
Penerapan Khiyar Terhadap Keputusan Pembelian Online Pada Mahasiswa
Di Kota Pekalongan

Perkembangan teknologi dan komunikasi di Indonesia sangatlah pesat, hal ini
berbanding lurus dengan terus meningkatnya jumlah pengguna internet di tanah
air,hadirnya internet mampu membuat peneliti melakukan pertukaran informasi
dengan sangat cepat antara satu dengan yang lainnya, adanya internet juga membuat
perilaku masyarakat indonesia menjadi berubahkhususnya dalam kegiatan
berbelanja. Masyarakat lebih memilih berbelanja online daripada offline.Secara
keseluruhan, ada banyak faktor yang mempengaruhi pembelian konsumen.
Keputusan pembelian dari konsumen dipengaruhi oleh berbagai hal yaitu cara
promosi produk, bentuk promosi atau pemasaran melalui internet pun beragam
bentuknya sesuai dengan tingkat interaksi yang dapat dihasilkannya.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian lapangan atau field research dan
pendekatan penelitian yang digunakan yaitu pendekatan kuantitatif. Metode
pengumpulan data dalam penelitian ini adalah observasi dan metode angket
(kuesioner) dengan menggunakan sampel sebanyak 98 responden yang dihasilkan
dari perhitungan menurut Slovin. Teknik pengambilan sampel dengan teknik simpel
random sampling. Penelitian ini menggunakan metode analisis data uji regresi
linear berganda dengan bantuan IBM SPSS 22.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial SEO dan media sosial
tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian, sedangkan khiyar berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Kemudian secara simultan SEO, media sosial dan
khiyar berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hasil uji koefisien
determinasi diperoleh Adjusted R Square sebesar 0,591. Hal ini berarti variabel
keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel SEO, media sosial dan khiyar
sebesar 59,1%, sementara sisanya sebesar 40,9% dijelaskan variabel-variabel lain
diluar penelitian ini.

Kata kunci: Search Engine Optimazion, Media Sosial, Khiyar dan Keputusan
Pembelian.
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ABSTRACT

Fadlul Wachid. The Effect of Search Engine Optimization (Seo), Social Media
and Application of Khiyar on Online Purchase Decisions for Students in
Pekalongan City

The development of technology and communication in Indonesia is very fast,
this is directly proportional to the increasing number of internet users in the
country.the presence of the internet is able to make researchers exchange
information very quickly between one another, the existence of the internet has also
changed the behavior of Indonesian people, especially in shopping activities.
People prefer to shop online rather than offline. Overall, there are many factors that
influence consumer purchases. Purchase decisions from consumers are influenced
by various things, namely the way of product promotion, the form of promotion or
marketing via the internet also varies according to the level of interaction that can
be generated.

This research is a type of field research or field research and the research
approach used is a quantitative approach. The data collection method in this study
is observation and questionnaire method using a sample of 98 respondents resulting
from calculations according to Slovin. Sampling technique with simple random
sampling technique. This study used the data analysis method of multiple linear
regression tests with the help of IBM SPSS 22.

The results of the study show that partially SEO and social media has no effect
on purchasing decisions, while khiyar have an effect on purchasing decisions. Then
simultaneously SEO, social media and khiyar influence purchasing decisions.
Based on the test results of the coefficient of determination, the Adjusted R Square
i1s 0.591. This means that the purchase decision variable can be explained by the
SEO, social media and khiyar variables of 59.1%, while the remaining 40.9% is
explained by other variables outside this study.

Keywords: Search Engine Optimization, Social Media, Khiyar and Purchase
Decision.
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedomantransliterasi yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah hasil
Keputusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap kedalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap
kedalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau
Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi

itu adalah sebagai berikut.

1. Konsonan
Fonem-fonema konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan

! Alif Tidakdilambangkan Tidakdilambangkan

- Ba B Be
] Ta T Te
& Tsa S Es (dengantitik di atas)
c Jim J Je
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d Ha H Ha (dengantitik di
bawah)
d Kha Kh Kadan ha
4 Dal D De
3 Dzal 7 Zet (dengantitik di atas)
J Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
o Syin Sy Esdan ye
o Sad S Es (dengantitik di
bawah)
ue Dad D De (dengantitik di
bawah)
] Ta T Te (dengantitik di
bawah)
b Za V4 Zet
(dengantitikdibawah)
[ ‘Ain ‘ Komaterbalik (di atas)
¢ Gain G Ge
o Fa F Ef
d Qaf Qi
d Kaf K Ka
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J Lam L El

8 Mim M Em

o Nun N En

3 Wau W We

o Ha H Ha

s Hamzah Apostrof

¢ Ya Y Ye

2. Vokal
Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang

a=1| a=
i =l ai= gﬁi i=<§i
u= au =y u=gl

3. Ta Marbutah

Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/

Contoh:

4.\,.\.4933)4

ditulis mar atunjamiilah

Ta Marbutah mati dilambangkan dengan /h/

Contoh:

dah

ditulis fatimah
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4. Syaddad (tasydid, geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf yang
diberi tanda Syaddad tersebut.
Contoh:
Uy ditulis rabbana
) ditulis al-birr
5. Kata sandang (artikel)
Kata sedang yang diikutioleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan sesuai
dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf

yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:
Cadd) ditulis asy-syamsu
da ditulis ar-rajulu
Saed) ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh ‘“huruf qamariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang mengikuti
dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:
Al ditulis al-qamar
&l ditulis al-badi’

Sl ditulis al-jalal
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6. Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi, jika
hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu
ditransliterasikan dengan aspostrof /’/.
Contoh:
& yal ditulis umirtu

£ (o ditulis Syai’un
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Tabel
Tabel
Tabel
Tabel
Tabel
Tabel
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BAB1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Di Indonesia teknologi dan komunikasi pada zaman ini mengalami
perkembangan yang sangat maju, hal ini linear dengan terus meningkatnya
jumlah masyarakat yang menggunakan internet di tanah air, berdasarkan hasil
survey yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia
(APJITI) periode 2019 — kuartal 11/2020 didapatkan data bahwasannya
penggunaan internet indonesia sudah sampai pada angka 196,7 juta pengguna,
Jumlah ini terus mengalami peningkatan sebesar 23,5 juta atau 8,9% jika
diperbandingkan pada tahun 2018 lalu(Cristianto, 2021).

T g .

PENETRASI PENGGUNA INTERNET
2019-2020 (Q2)

Penetrasi Internet 2019 Internet User
Penetrasi Intemet (%) Pengguna Infernet

196.714.070,3

Growth (%) ;
Populasi Indonesia 2019 (Proyeksi BPS)

8,9% 266.911.900

Growth Internet User ; Population Growth ; 2018 > 2018 (%)

25.537.3583,5 1,03%

Sumber : Survey APJII 2019-2020
Hadirnya internet mampu membuat peneliti melakukan pertukaran

informasi dengan sangat cepat antara satu dengan yang lainnya, adanya internet



juga membuat perilaku masyarakat indonesia menjadi berubahkhususnya
dalam kegiatan berbelanja. Masyarakat lebih memilih untuk berbelanja online
dari pada offline. Adanya banyak kemudahan yang ditawarkan dalam
berbelanja online seperti mudah, hemat waktu, hemat tenaga, lebih banyak
pilihan produk dIl membuat aktivitas belanja online semakin diminati. Hal ini
tentu sangat menjanjikan bagi para pelaku bisnis untuk memasarkan produknya
lewat internet.

Internet sendiri memiliki fungsi yang bisa untuk membantu konsumen
menemukan informasi serta membuat keputusan dalam membeli. Secara
keseluruhan, berbagai macam faktor yang bisa memberi pengaruh didalam
melakukan pembelian seperti dipengaruhi oleh cara mempromosikan produk
yang dilakukan dengan beragam bentuknya. Menurut Kabani pemasaran
berbasis internet yang paling besar didalam memberi suatu implikasi pengaruh
pada seluruh pengguna internet didalam membuat keputusan suatu pembelian
adalah Search Engiine Optimization dan media social (Kabani, 2012).

Banyaknya kemudahan yang ditawarkan oleh internet juga membuat
banyak para pembisnis yang turun langsung ke dunia internet, yang
konsekuensinya ialah persaingan dalam memperoleh pembeli atau
customernya akan semakin bertambah ketat. Didalam menghadapi dan
menyelesaikannya permasalahan tersebut maka solusinya adalah pelaku bisnis
dituntut agar bisa memahami dan mengerti konsep dari marketing melalui
internet yakni dengan memaksimalkan perangkat mesin yang khusus

digunakan untuk melakukan pencarian seperti Search Engine Optimization.



“Pada dasarnya search engine sering digunakan untuk berbagai keperluan
seperti mencari berita, mencari informasi, mencari tutorial berupa gambar,
video maupun tulisan, mencari software ataupun aplikasi komputer, mencari
lokasi peta bahkan bisa juga sebagai sarana mencari penghasilan”(Satibi et al.,
2017)

Kata kunci yang digunakan seseorang untuk mencari sesuatu di mesin
pencari disebut kata kunci. Kata kunci menentukan hasil pencarian dan
kemudian muncul dalam daftar berdasarkan relevansi dan popularitas setiap
tautan atau URL. Semakin sering website dikunjungi oleh seseorang maka
semakin besar pula peluang bisnis untuk mendapatkan penghasilan. (Sarwono,
2010)

Dalam penelitiannya Ziaul Maula (2017), berasumsi bahwasannya
search engine optimation secara parsial mempunyai pengaruh yang signifikan
pada keputusan pembelian secara online. Kemudian didalam penelitiannya
Ahmad Fauzan (2017) menunjukkan bahwasanya search engine optimation
yang dilakukan oleh pemilik usaha terhadap toko onlinenya dapat
meningkatkan jumlah penjualan.

Media sosial juga bisa menjadi alat pemasaran yang memiliki dampak
besar karena masih sangat popular dimasyarakat dan sifatnya yang digunakan
untuk berinteraksi dengan orang-orang, bertukar informasi secara langsung,
dan sebagai tempat berdiskusi satu sama lain. Media sosial seperti Twitter,

facebok, Instagram, dan masih banyak lagi yang lainnya memiliki beberapa



manfaat yang sama untuk perusahaan karena dengan melalui internet terutama

media sosial penyebarannya akan lebih cepat(Setiawati, 2015)

INDONESIA
- SURVEY CENTER
" i

Q.70-73. Dari Daftar Media Sosial Dibawah Ini Manakah Yang Sering,
Sesekali/Jarang, Atau Tidak Pernah Anda Gunakan Dalam Ber Internet?

65,8

44,0 43,1

235
21,3
182 182
100 106
51 56 |d’ 45

Facebook Instagrarm Linkedin Twitter

MSering MSesekali ©Tidak pernah  * Tidak punya akunnya _

Sumber : Survey APJII 2019-2020

Di dalam kehidupan peneliti sendiri media social tidak lepas dari lifestyle
dan oleh sebagian dari masyarakat, satu hari tidak membuka media social
rasanya kurang sekali makna dari berinternet. Berdasarkan data survey diatas
perusahaan perlu memperhatikan penggunaan media social untuk media
promosi, karena media social sekarang ini menjadi hal yang utama dalam
mencari informasi sebelum melakukan suatu pembelian baik dari interaksi
maupun rekomendasi dari calon konsumen.

Terlepas dari menjamurnya penjualan online, metode penjualan
tradisional atau non-tradisional jarang diperhatikan oleh mereka yang sibuk
dengan aktivitas sehari-hari. Setidaknya masyarakat didalam melakukan suatu
transaksi jual beli tradisional tergantikan dengan yang lebih mudah yakni jual

beli online.



Dalam penelitiannya Wira Bharata (2016) menunjukkan bahwasanya
media social berupa facebook, twiter, instagram serta website-website
perusahaan yang mempromosikan produknya mempunyai implikasi penjualan
pada jasa mereka. Berlainan dengan penelitiannya Nurul Fatimah (2020) yang
menghasilkan temuan bahwa media sosial tidak mempunyai pengaruh terhadap
keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen.

Di dalam pandangan Islam, konsep jual beli online tidak ada perbedaan
dengan konsep tradisional, namun jual beli online harus sesuai dengan hukum
dan peraturan Islam. Mulailah dengan prinsip, syarat dan ketentuan penjualan.
Pada saat yang sama Islam mengatur konsumen dengan melindungi konsumen
dari jual beli, dengan mengatur hak untuk melanjutkan atau membatalkan jual
beli, yang disebut khiyar.

Dalam penelitian Puji Winarko (2020) menyatakan bahwa tingkat
pengetahuan mahasiswa tentang khiyar terhadap keputusan jual beli online
cukup tinggi. Berlainan dengan penelitiannya Rachmi Shafarni (2018) yang
menghasilkan temuan bahwasannya implementasi kAiyar dalam melaksanakan
jual beli secara online di Banda Aceh masih dikatakan belum sepenuhnya
berjalan efektif dan optimal.

Di tengah teknologi yang semakin maju, melihat potensi jual beli secara
online adalah suatu keharusan, dan tentunya sebagai konsumen mereka
memiliki pilihan antara jual beli tradisional atau online. Dan hak labuh yang

dimiliki konsumen untuk membeli dan menjual memberikan kesempatan



kepada konsumen untuk berpikir sehingga konsumen dapat memilih antara
melanjutkan atau membatalkan penjualan.

Mahasiswa adalah target pasar yang sangat potensial untuk upaya
pemasaran secara digital, karena mahasiswa dituntut untuk sigap dalam
mengikuti perkembangan zaman, dengan internet mahasiswa bisa
memanfaatkannya sebagai sarana pembelajaran seperti pencarian referensi dan
informasi sebagai bahan untuk perkuliahan. Berdasarkan hasil survey yang
dilakukan APJII tahun 2018 menunjukkan bahwa mahasiswa lebih familier

dengan internet.

HASIL SURVEI 2018 [ZroLing Mgy

Penetrasi Pengguna Internet Berdasarkan Pekerjaan (1/2)

B Pengguna Internet (%)

Wirausaha Besar 100 0]
B Bukan Pengguna Internet

Guru 100 of )
Pedagang Onlineshop

Jasa Konsultan 94.7 5.3
Mahasiswa
Pegawai BUMD

ASN 89.9 10.1

fe=]
Pegawai BUMN 88 12 5 \: “
Karyawan Swasta 85.7 14.3 \
Karyawan Kontrak HE 18.8 1 &

Buruh Pelabuhan 80 20
ASN Honorer 76.9 231 % e -

Sumber : Survey APJII 2018

Menurut survei terhadap 6285 responden di Indonesia yang diterbitkan
oleh Populix pada tahun 2020, kelompok orang yang paling banyak melakukan
pembelian online adalah antara usia 18 hingga 21 dan 22 hingga 28 dengan
masing-masing 35% dan 33% Persentase suara yang diterima. Rentang usia ini
dikenal sebagai usia produksi. Rata-rata penduduk pada kelompok usia atas

adalah mahasiswa dan staf.



Aktivitas belanja online masih
didominasi oleh milenial dan gen Z

<18 BEE
18-21 I
22-28 IEEEE
29-38 HEEEE

39-55 E
i~ v i e
h

Sumber : Survey Populix 2020

Pada saat pandemi Covid 19 mulai melanda di Indonesia mahasiswa
mulai gencar melakukan segala aktivitas secara online, saat ini mahasiswa juga
memaksimalkan penggunaan teknologi internet untuk segala aktivitas baik
proses  belajar  maupun  kegiatan  transaksi untuk = memenuhi
kebutuhan(Novianto, 2013).

Latar belakang diatas memunculkan masalah yang belum diselesaikan,
dimana saat ini Perdagangan online telah menjadi pilihan. Sementara bisnis
biasa berlanjut dan mungkin berlanjut, ada kemungkinan untuk secara bertahap
pindah ke bisnis online. Kemudahan dan variasi produk membuat sebagian
orang memilih produk layar ponsel hanya dengan harga bersaing. Banyak yang
memilih tingkatan dan usia belanja online, termasuk mahasiswa. Berbagai
macam faktor yang munculnya keputusan pembelian online diantaranya adalah
search engine optimization, media sosial yang digunakan, dan pengetahuan
tentang penerapan khiyar yang digunakan.

Ketika melakukan transaksi belanja online tentunya hal yang utama di

lakukan adalah produk apa yang ingin di cari, dimana dalam sebuah google



pencarian akan menemukan daftar-daftar produk yang dicari, keterikatan
antara media sosial dengan search engine optimization sangatlah erat kaitannya
karena berkesinambungan dengan pencarian, begitu juga dalam menentukan
produk yang akan di beli dimana tertera dalam pelacakan pencarian yang
dilakukan oleh search engine optimization dari hasil mencari media sosial,
terdapat deskripsi produk yang jelas dengan ketentuan yang berlaku, hal ini
berkaitan dalam penerapan khiyar yang akan diambil.

Di era teknologi internet berkembang pesat seperti sekarang ini,
pemasaran digital sangat berpotensi mendongkrak penjualan secara online,
kondisi tersebut memunculkan ketertarikan peneliti untuk meneliti seberapa
jauh "pengaruh Search Engine Optimization, Media Sosial dan Penerapan
Khiyar terhadap keputusan pembelian online pada mahasiswa di Kota
Pekalongan".

. Rumusan Masalah

Latar Belakang diatas memunculkan masalah yang harus diselesaikan.
Di Era teknologi internet seperti sekarang ini telah mempengaruhi keputusan
pembelian mahasiswa Pekalongan terhadap transaksi pembelian secara online.
Meskipun tidak semua mahasiswa melakukan transaksi jual beli melalui
online. Banyak faktor yang melandasi untuk melakukan jual beli baik masih
secara konvensional atau offline ataupun langsung melalui media sosial.
Bagaimana memaksimalkan sebuah mesin pencarian (search engine) yang
dapat dimanfaatkan dalam meningkatkan keputusan pembelian online.

Bagaimana memaksimalkan penggunaan search engine optimization,



penggunaan media sosial, dan penerapan khiyar dalam meningkatkan
keputusan pembelian secara online. Studi yang dilakukan peneliti terdahulu
menghasilkan temuan yang inkosisten mengenai pengaruh search engine
optimazation, media sosial dan penerapan khiyar terhadap keputusan
pembelian.

Masalah penelitian yang diajukan adalah bagaiman ketiga faktor
tersebut, yaitu search engine optimazaton, media sosial, penerapan khiyar
mampu memperkuat pengaruhnya terhadap keputusan pembelian bagi
mahasiswa Pekalongan.

Berdasar pada latar belakang yang sudah diuraikan diatas, maka
perumusan masalah yang dibuat ialah sebagai berikut:

1. Apakahsearch engine optimazion secara parsial berpengaruh terhadap
keputusan pembelian online pada mahasiswa di Kota Pekalongan?

2. Apakah media sosial secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian online pada mahasiswa di Kota Pekalongan?

3. Apakah penerapan khiyar secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian online pada mahasiswa di Kota Pekalongan?

4. Apakah search engine optimazion, media sosial dan penerapan khiyar
secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian online pada

mahasiswa di Kota Pekalongan?
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C. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian digunakan untuk membuktikan sebuah model
konseptual dalam memaksimalkan penggunaan search engine optimization,
media sosial, dan penerapan khiyar agar mampu memaksimalkan keputusan
mahassiswa dalam pembelian online di Kota Pekalongan.
D. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari dilakukannya penelitian ini baik teoritis maupun
praktis sebagai berikut :

1. Penelitian ini bermanfaat dan bisa dijadikan sebagai tambahan refrensi
tentang faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan mahasiswa
dalam pembelian online di kota Pekalongan.Penelitian ini membahas
tentang teori teknologi di era digital melalui search engine optimazion,
aspek pengaruh media sosial dalam melakukan keputusan pembelian, serta
melihat dari segi ekonomi Islam berupa pengaruh penerapan khiyar dalam
keputusan pembelian secara online.

2. Penelitian ini mengamati tentang mempercepat akselerasi bisnis sehingga
bisa dijadikan literatur bagi penjual online dalam rangka meningkatkan
kualitas kerjanya dan memperluas jangkaun pemasaran melalui teknologi

informasi dalam bisnis.
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E. Sistematika Pembahasan
Pada penelitian ini, sistematika didalam penulisan penelitian yang

dilakukanini terbagi mejadi lima bab, yakni sebagai berikut;

BAB 1 PENDAHULUAN
Berisikan terkait latar belakang, perrumusan masalah sertatujuan dan
adanya penelitian yang dilakukan, dan manfaatnya penenlitian ini.

BAB II LANDASAN TEORI
Bab ini menjelaskan tentang bagian landasan teori yang meliputi SEO,
Media Sosial, Pencarian Informasi dan Keputusan Pembelian. Bab ini
juga menjelaskan telaah pustaka yang digunakan dan pengembangan
hipotesis

BAB 111 METODE PENELITIAN
Bab ini menjelaskan metode-metode yang digunakan dalam penelitian
yang meliputi jenis penelitian, pendekatan penelitian, subjek dan
sampel penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, teknik
keabsahan data serta metode analisis data.

BAB 1V HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisi terkait dengan pembahasan dan analisis data yang sudah
di uji dan hasil penelitiannya ditempatkan dibagian akhir sebelum

penutup pada penelitian ini.
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BAB V KESIMPULAN
Bab kelima memaparkan hasil kesimpulan setelah dilakukannya
penelitian dan juga saran yang diberikan, keterbatasan dan juga

implikasi dari penelitian yang dilakukan.



BAB YV

PENUTUP

A. Simpulan
Dari hasil analisis dan pembahasan yang sudah dipaparkan sebelumnya,
dengan demikian bisa ditarik sebuah simpulan sebagai berikut:

1. Variabel search engine optimazion tidak berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada mahasiswa di Kota
Pekalongan dengan perbandingan t hitung 1,657 < t tabel 1.985 , serta
signifikansinya bernilai 0,101 > 0,05.

2. Variabel media sosial tidak memberi pengaruh pada keputusan pembelian
pada mahasiswa di Kota Pekalongan dengan perbandingan t hitung 1,950 <
t tabel 1,985, serta signifikannya yang bernilai 0,054 > 0,05.

3. Variabel khiyar berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada mahasiswa di Kota Pekalongan dengan
perbandingan t hitung 3,659 > t tabel 1,985, serta signifikannya yang
bernilai 0,000 < 0,05.

4. Search Engine Optimazion, media sosial dan khiyar memiliki pengaruh
secara simultan atau bersama-sama terhadap keputusan pembelian pada
mahasiswa di Universitas Kota Pekalongan yang dibuktikan pada hasil uji
pada tabel F yang memperlihatkan f hitung bernilai 47,775> f tabel sebesar

2,70 serta signifikansinya bernilai 0,000 < 0,05.
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5. Hasil pengujian koefisien determinasi menghasilkan nilai Adjusted R
Square bernilai 0,591 yang menunjukan bahwasanya variabel bebas mampu
memberikan penjelasan pada variabel dependen (Keputusan Pembelian)
sejumlah 59,1 % sedangkan sisanya sejumlah 40,9 % dijelaskan oleh
variabel lainnya yang tidak terdapat pada riset ini.

B. Keterbatasan Penelitian
Adapun keterbatasan didalam penelitian ini diantaranya:

1. Penelitian yang dilakukan ini hanya mempergunakan tiga variabel
independen SEO (X1), media sosial (X2), dan khiyar (X3) sedangkan masih
banyak variabel lain diluar penelitian yang bisa memberi pengaruh pada
keputusan pembelian.

2. Diharapkan penelitian selanjutnya dapat memperkaya sudut pandang
teoritis dengan melihat faktor-faktor lain selain SEO, media sosial dan
khiyar yang berpengaruh terhadap keptusan pembelian, sehingga dapat
menjadi perbandingan dan meningkatkan generalisasi yang lebih luas pada
penelitian.

C. Implikasi Penelitian
Adapun implikasi didalam penelitian ini diantaranya
1. Implikasi Teoritis
Penelitian yang dilakukan ini berkontribusi menambah literatur dan
bukti empiris bahwa tidak semua variabel penelitian dalam penelitian ini
mendukung teori yang memiliki keterkaitan dengan faktor-faktor yang bisa

memberi pengaruh pada keputusan pembelian. Harapannya dengan
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dilakukan penelitian ini bisa memberi manfaat pada pengembangan teori
dan aplikasi yang bisa mempengaruhi keputusan pembelian, tepatnya teori
tentang SEO (X), media sosial (X,) serta khiyar (X3).

. Implikasi Praktis

Keputusan dalam melakukan pembelian bisa dipengaruhi oleh SEO,
media sosial dan khiyar. Jika variabel tersebut terealisasi dengan lancer dan
baik hal ini tentunya akan berdampak pada peningkatan pada minat
konsumen untuk membeli suatu produk, hal itu lebh baik jika suatu
perusahaan lebih memperhatikan SEO, media sosial dan khiyar produk
tersebut secara bersama-sama.

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa SEO, Media social
dan khiyar memberi pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian, artinya perusahaan-perusahaan harus terus mempertahankan
produk tersebut didalam mesin pencarian yang sudah di bangun, membuat
kreatifitas terhadap iklan produk, dan juga terus mempertahankan kejelasan
transaksi. Dengan begitu konsumen akan memutuskan membeli bahkan

terus menerus melakukan pembelian.
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