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ABSTRAK

Penelitian ini dilatar belakangi oleh adanya persaingan ketat diberbagai sektor ekonomi,
terutama di sektor usaha bisnis telekomunikasi salah satunya yaitu smartphone.

Di kota Kediri terdapat counter-counter yang menjual produk smartphone sejenis.
Dengan banyaknya counter yang ada, terdapat beberapa alasan yang menjadi bahan
pertimbangan konsumen dalam melakukan pembelian produk smartphone. Oleh karena itu
perusahaan maupun pemilik usaha wajib mengetahui segala macam seluk beluk mengenai
perilaku konsumen dengan tujuan agar dapat menguasai dan mengerti segala sesuatu tentang
konsumen, mulai dari perilaku, karakteristik dll.

Dalam penelitian ini peneliti tertarik mengambil contoh Samrtphone OPPO F1 S yang
merupakan salah satu produk flagship brand OPPO dengan Surabaya Cell sebagai objek
penelitian karena dinilai memiliki daya tarik yang menarik konsumen untuk melakukan
pembelian di Surabaya Cell Kediri. Tujuan dalam penelitian ini yaitu (1) Untuk mengetahui
pengaruh Kreatifitas iklan terhadap Impulse buying smartphone Oppo F1 pada Surabaya Cell
Kediri. (2) Untuk mengetahui pengaruh Discount price terhadap Impulse buying smartphone
Oppo F1 pada Surabaya Cell Kediri. (3) Untuk mengetahui pengaruh In store display
Terhadap Impulse buying smartphone Oppo F1 Pada Surabaya Cell Kediri. (4) Untuk
mengetahui pengaruh Kreatifitas iklan, Discount price dan In store display terhadap Impulse
buying smartphone Oppo F1 Pada Surabaya Cell Kediri. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif. Metode pengambilan sampel menggunakan teknik purposive sampling
dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Teknik analisis data yang digunakan yaitu
teknik kausalitas. Alat analisis yang digunakan Uji asumsi klasik, Analisis Regresi Linier
Berganda, Uji Koefisien Determinasi dan Uji Hipotesis. Dengan bantuan program SPSS For
Windows Versi 23.

Hasil dari penelitian ini adalah (1) Kreatifitas iklan, Discount price dan In store
display secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Impulse buying smartphone OPPO F1
S di Surabaya Cell Kediri. (2) Kreatifitas iklan, Discount price dan In store display secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap Impulse buying smartphone OPPO F1 S di
Surabaya Cell Kediri.

KATA KUNCI : Kreatifitas Iklan, Discount Price, In Store Display, Impulse Buying
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Latar Belakang

Globalisasi telah menimbulkan
persaingan bisnis yang semakin ketat
dalam bidang ekonomi dan perdagangan
saat ini. Globalisasi perekonomian di
satu pihak akan membuka peluang pasar
produk dari dalam negeri ke pasar
internasional secara kompetitif.
Sebaliknya juga membuka peluang
masuknya produk-produk global ke
dalam pasar domestik.

Dengan adanya persaingan yang
ketat, kebutuhan akan teknologi dan akses
informasi yang serba cepat membuat bisnis
telekomunikasi berkembang sangat cepat
khususnya smartphone, tak hanya untuk
sekeder  berkomunikasi  dan  akses
informasi  melalui internet smartphone
berkembang menjadi alat serba guna yang
digunakan untuk memenuhi kebutuhan
konsumen yang lain seperti mengambil
foto, bermain game dll. Dengan adanya
kebutuhan  tersebut para  produsen
smartphone berlomba-lomba menyajikan
smartphone dengan berbagai fitur yang
canggih dan menarik dalam rangka
menjawab kebutuhan konsumen akan
teknologi yang up-to-date salah satunya
adalah OPPO yang merupakan salah satu
vendor smartphone dari Cina yang juga
ikut  meramaikan pasar  persaingan
smartphone global dengan produk flagship

terbarunya OPPO F1S Selfie Expert yang

Adib Satria Nugraha| 13.1.02.02.0310
Ekonomi-Manajemen

terkenal dikalangan konsumen remaja,
khususnya kaum hawa.

Meskipun baru beberapa tahun
berdiri, namun OPPO mampu merebut hati
konsumennya dan dapat bersanding
dengan brand ternama yang sudah lebih
dulu terjun di dunia smartphone seperti
Samsung, Apple Huawei dll. Hal ini dapat
dilihat dari data penjualan global
smartphone OPPO pada kuartal pertama
tahun 2017 pada table 1.1.

Hasilnya, ada kenaikan penjualan
sekitar empat persen dari angka 332,9 juta
perangkat yang terjual pada periode yang
sama di tahun 2016 lalu, menjadi 347,4
juta.

Gambar 1.1

Data Penjualan Global

Smartphone OPPO Kuartal Pertama
2017

e Smartphone Vendors, Worldwide Shipments, Market Share, and Year-Over-Year Growth, Q1 2017 Preliminary Data (st

1. samsung (7.2

Total 347.4 100.0% 3329 100.0% 4.3%

1DC Quarterly Mob K

Sumber: IDC Report Q1 2017
Sedangkan di Indonesia
berdasarkan data dari GFK yang dilansir
oleh detik.com pada Maret 2017, OPPO
menempati posisi ketiga market share
terhitung sejak bulan Juni 2016 dengan

market share saat ini mencapai 7,4 %.
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Daya Tarik utama Smartphone
OPPO pada hampir setiap produknya
adalah kualitas kamera yang bagus dan
fitur kamera yang lengkap dengan OPPO
F1S sebagai brand flagship terbarunya
dikenal dengan motonya “Selfie Expert”
yaitu  fitur kamera  depan  yang
menghasilkan kualitas gambar sangat
tajam yang ditujukan bagi para konsumen
pecinta selfie. Selain fitur kamera depan
yang memadahi hingga 16 MP dan 13MP
dibagian belakang, dengan bukaan F2.0
dan sensor terbaru berukuran 1/3,1 inci,
OPPO F1S juga dilengkapi dengan sensor
sidik jari, di mana OPPO mengklaim
sensor  tersebut mampu  memproses
identifikasi sidik jari hanya dalam waktu
0,22 detik, sehingga menjadikan F1S
sebagai smartphone OPPO dengan sensor
sidik jari tercepat.

Dari segi desain, smartphone
terbaru Oppo F1S memiliki desain yang
sama persis dengan pendahulunya F1 Plus.
Layarnya 5,5 inci dengan finishing 2,5D
dan lapisan pelindung Gorilla Glass 4.

Sedangkan spesifikasi lain yang
ditanamkan pada OPPO F1 S adalah
Chipset Mediatek MT6755, dengan RAM
3 GB, memori internal 32 GB, dan baterai
3.075 mAh. Hadir dalam dua pilihan
warna, yakni Gold dan Rose Gold, OPPO
membanderol smartphone terbaru F1S
dengan harga Rp 3,99 juta dengan

Adib Satria Nugraha| 13.1.02.02.0310
Ekonomi-Manajemen

cashback dan asuransi OPPO Care senilai
200 ribu rupiah pada saat peluncuran, dan
sekarang bisa dibeli di Surabaya Cell
Kediri dengan harga 3,5 jutaan.

Di kota Kediri terdapat banyak
konter yang menjual produk smartphone
merek sejenis. Berdasarkan pengamatan
peneliti hanya beberapa konter yang
penjualannya tampak stabil (dalam hal ini
ramai  didatangi  pengunjung), dua
diantaranya adalah Garden Cell dan
Surabaya Cell Kediri, namun dalam rangka
memudahkan pengambilan data penelitian
karena dekat dengan kampus maka peneliti
memilih Surabaya Cell sebagai objek
penelitian.

Dengan adanya persaingan antar
konter yang ada di Kediri, terdapat
beberapa alasan yang menjadi bahan
pertimbangan bagi konsumen dalam
melakukan pembelian suatu produk atau
merek smartphone. Oleh karena itu
merupakan suatu kewajiban bagi pemilik
usaha  untuk  memperhatikan  dan
mengetahui segala macam seluk beluk
mengenai  perilaku  konsumen  dalam
membeli smartphone dengan tujuan agar
dapat menguasai dan mengerti Segala
sesuatu tentang konsumen, mulai dari
perilaku, karakteristik dIl agar dapat
bertahan dalam persaingan.

Menurut  Mowen  (2008:145)

Perilaku konsumen didefinisikan sebagai

simki.unpkediri.ac.id
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studi tentang unit pembelian (buying units)
dan proses pertukaran yang melibatkan
perolehan, konsumsi, dan pengembangan
barang, jasa, pengalaman, serta ide-ide.
Pada saat ini perilaku konsumen yang
menarik di dalam bisnis smartphone di
Indonesia yaitu adalah adanya perilaku
impulse buying atau yang biasa disebut
dengan pembelian yang tidak
direncanakan. Huang dan Ming (2007:201)
menjelaskan impulse  buying  sebagai
suatu hal yang lebih membangkitkan,
yang tidak diinginkan, kurang disengaja
dan lebih tak tertahankan perilaku untuk
membeli dibandingkan untuk perilaku
pembelian yang direncanakan, dengan
makin tingginya impulse buying maka
akan lebih besar kemungkinannya menjadi
tidak efektif, emosional tertarik untuk
objek berkeinginan segera terpuaskan.
Hermawan Kertajaya (2006:78)
Impulse buying adalah perilaku konsumen
yang melakukan pembelian secara spontan,
tanpa perncanaan terlebih dahulu. Ada
beberapa faktor yang dapat menyebabkan
orang membeli sesuatu diluar rencana,
yaitu: hasrat untuk mencoba barang atau
merk baru, pengaruh dari iklan yang
ditonton sebelumnya, display dan kemasan
produk yang menarik dan bujukan
Salesman atau Sales Promotion Girl.
Surabaya Cell Kediri sebagai salah

satu usaha yang bergerak dibidang
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penjualan smarphone di kediri berusaha
memahami mengenai konsumen melalui
survey yang sifatnya up to date.

Karena konsumen sebagai
pengambil keputusan pembelian atau yang
berpengaruh dalam proses pengambilan
keputusan, pemasar harus menciptakan dan
memiliki strategi- strategi yang tepat dan
taktik khusus untuk menyikapi perilaku
konsumen Indonesia yang dimana sangat
sering melakukan  pembelian  tidak
terencana atau impulse buying. Maksudnya
agar pemasar tidak melakukan
pengorbanan yang besar terutama untuk
biaya promosi dan strategi promosi
tersebut dapat berjalan dengan semaksimal
mungkin, tepat sasaran dan tidak sia-sia.

Selain melakukan kreatifitas iklan,
Surabaya Cell Kediri memberikan discount
price berupa cashback senilai 200 ribu
rupiah untuk pembelian smartphone OPPO
F1 S, Selain cashback untuk pembelian
OPPO Surabaya Cell memberikan diskon
pada perayaan natal, tahun baru dan ulang
tahun  Surabaya Cell untuk setiap
pembelian smartphone di Surabaya Cell
termasuk OPPO F1 S.

Surabaya Cell Kediri juga
memperhatikan in store display, dengan
memberikan warna dinding toko bersih,
dan enak dipandang, Penataan Surabaya
Cell rapi dan terlihat dari luar toko dengan
banner bertuliskan logo “OPPO” tampak

simki.unpkediri.ac.id
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menghiasi dinding-dinding toko Surabaya
Cell Kediri, Peletakan produk baru di
depan, dan produk lama dibelakangnya
sehingga memberikan suasana yang
nyaman bagi konsumen yang berkunjung.
Berdasarkan uraian di atas, penulis
tertarik untuk melakukan penelitian dengan
judul:  “Pengaruh Kreatifitas Iklan,
Discount Price Dan In Store Display
Terhadap Impulse Buying Smartphone
Oppo F1 S Pada Surabaya Cell Kediri”.
Pendekatan yang digunakan dalam
penelitian ~ ini  adalah
kuantitatif. Menurut Sugiyono (2013:13)
pendekatan kuantitatif adalah  bentuk

pendekatan

analisis yang menggunakan angka-angka
dan perhitungan dengan metode statistik,
maka data tersebut harus diklasifikasikan
dalam kategori tertentu dengan
menggunakan tabel-tabel tertentu untuk
mempermudah dalam analisa program
SPSS. Alasan peneliti  menggunakan
pendekatan kuantitatif adalah karena data
yang sifatnya dapat diukur, rasional, dan
sistematis.

Teknik penelitian berkaitan dengan
tujuan penelitian yaitu menggambarkan
variabel yang sesungguhnya
mempengaruhi impulse buying. Dalam
penelitian ini teknik yang digunakan
adalah  teknik  penelitian  kausalitas.
Menurut  Sugiyono (2013:37), teknik

penelitian kausalitas adalah penelitian yang

Adib Satria Nugraha| 13.1.02.02.0310
Ekonomi-Manajemen

dimaksudkan  untuk  mengungkapkan

permasalahan yang bersifat hubungan

sebab akibat antara dua variabel atau lebih.

Dalam penelitian ini terdapat 3 variabel

bebas dan 1 variabel terikat yang akan

diuji baik secara parsial maupun simultan.

Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian dilakukan Surabaya Cell,

jalan Kyai Haji Ahmad Dahlan no. 58-60,

Mojoroto  Kediri.  Waktu  penelitian

dilakukan tanggal 1 sampai dengan 31 Mei

2017.

Populasi dan Sampel

Populasi dari penelitian ini adalah
adalah semua konsumen Smartphone Oppo

F1 S Pada Surabaya Cell Kediri. Sampel

dalam penelitian ini adalah sebanyak 100

sampel. Menurut Roscoe dalam Sugiyono

(2013:164) memberikan panduan tentang

ukuran sampel yaitu :

a. Sampel pada setiap penelitian yang
layak digunakan adalah antara 30
sampai 500 orang.

b. Bila ada penelitian akan melakukan
analisis dengan multivariate (korelasi
atau regresi anda misalnya), maka
jumlah anggota sampel minimal 10 kali
variabel (dependen dan independen)
yang diteliti.

Dalam penelitian ini variabel yang diteliti

berjumlah 4 variabel, jadi jumlah sampel

minimal yang harus diambil yaitu 40 (10 x

4) responden.

simki.unpkediri.ac.id
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Menurut Sugiyono (2013:96), purposive
sampling yaitu teknik penentuan sampel
dengan pertimbangan tertentu sebagai
sumber data. Pada penelitian ini orang
yang dipertimbangkan membeli
Smartphone pada Surabaya Cell Kediri.
Hasil Analisis Data

Uji Normalitas

Gambar 4.2
Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Impulse buying (Y)
1.

V

Expected Cum Prob
o o

Observe d Cum Prob

Sumber: Output IBM SPSS versi 23

Dari gambar 4.2, dapat diketahui
bahwa data menyebar disekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal. Oleh karena itu dapat dinyatakan
bahwa dalam variabel-variabel ini
berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas
Ghozali

multikolinieritas

Menurut (2013:110)

Pengujian bertujuan
untuk  mengetahui  hubungan  yang
sempurna antar variabel bebas dalam
model regresi. Gejala multikolinieritas
dapat dilihat dari nilai tolerance dan nilai
Varian Inflation Factor (VIF). Bila nilai
VIF lebih kecil dari 10 dan nilai
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toleransinya di atas 0,1 maka dapat
disimpulkan bahwa model regresi tersebut

tidak terjadi multikolinieritas.

Tabel 4.5
Hasil uji multikolinieritas

Coefficients?

IModel Collinearity Statistics
Tolerance \VIF
(Constant)
Kreatifitas iklan (X1) 443 2,258
! Price discount (X2) 449 2,228
In store display (X3) L1969 1,032

a. Dependent Variable: Impulse
buying (Y)

Sumber: Output IBM SPSS versi 23

Berdasarkan Tabel 4.5
menunjukkan bahwa nilai VIF semua
variabel bebas dalam penelitian ini lebih
kecil dari 10 sedangkan nilai toleransi
semua variabel bebas lebih dari 0,1 yang
berarti tidak terjadi korelasi antar variabel
bebas, dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa tidak terdapat gejala
multikolinieritas antar variabel bebas
dalam model regresi.
Uji Autokorelasi

Menurut Ghozali (2013:165) “uji
autokorelasi  bertujuan untuk menguji
apakah dalam model regresi ada korelasi
antara kesalahan penganggu pada periode t
dengan kesalahan penganggu pada periode
t-1 (sebelumnya)”. Model regresi yang
baik adalah regresi yang bebas dari
autokorelasi. ~ Pengujian  ini  akan

menggunakan uji Durbin-Watson (DW
simki.unpkediri.ac.id
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Test) yang mensyaratkan adanya konstanta
(intercept) dalam moel regresi dan tidak
ada variabel lagi diantara variabel
independen.

Tabel 4.10
Hasil Uji Autokorelasi
Sumber:  Output IBM  SPSS
versi23

Model Summary®

Mo R R Adjusted | Std. Error | Durbin-

del Squar | R Square | of the Watson
e Estimate

1 A762 227 ,202 3,586 2,035

a. Predictors: (Constant), In store display (X3), Price
discount (X2), Kreatifitas iklan (X1)
b. Dependent Variable: Impulse buying (Y)

Berdasarkan  tabel 4.10, pada
pengujian ini sampel yang diuji sebanyak
n=100, k (jumlah variabel independen) =
3, sehingga diperoleh nilai dU = 1,74.
(lampiran tabel Durbin-Watson). Tabel di
atas menunjukkan nilai durbin watson
diatas nilai dU dan kurang dari nilai 4-dU,
du < dw< 4-du ( 1,74 < 2,035 < 2,26) dan
dinyatakan tidak terjadi Autokorelasi.
Uji Heterokedatisitas

Menurut Ghozali (2001:69) “uji
heteroskedastisitas bertujuan untuk
menguji apakah dalam model regresi
terjadi  ketidaksamaan variance dari
residual satu pengamatan ke pengamatan
lain”. Jika variancedari residual satu
pengamatan ke pengamatan lain tetap,
maka disebut homoskedastisitas dan jika
berbeda disebut heteroskedastisitas. Model

regresi yang baik heteroskedastisitas.
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Cara mendeteksinya adalah dengan
melihat grafik plot antara nilai prediksi
variabel terikat (dependen) yaitu ZPRED
dengan residualnya SRESID. Deteksi ada
tidaknya gejala heteroskedastisitas dapat
dilakukan dengan melihat ada tidaknya
pola tertentu pada grafik scatterplot antara
SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y
adalah Y yang telah diprediksi dan sumbu
X adalah residual (Y prediksi - Y
sesungguhnya) yang telah di studentized.

Scatterplot
Dependent Variable: Impulse buying (Y)

Regression Studentized Residual
L o
o
o
[+}
o
)

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4.2
Uji Heteroskedastisitas
Sumber: Output IBM SPSS versi
23
Berdasarkan gambar 4.2
menunjukkan bahwa tidak terdapat pola
yang jelas maka  tidak terjadi
heterokedastisitas sehingga model regresi
tersebut layak digunakan.
Analisis Regresi Linier Berganda
(2013:275)

Menurut  Sugiyono

“analisis regresi linier berganda digunakan

oleh peneliti bila peneliti bermaksud

simki.unpkediri.ac.id

|81



Simki-Economic Vol. 01 No. 02 Tahun 2017 ISSN : BBBB-BBBB

Artikel Skripsi

Universitas Nusantara PGRI Kediri

meramalkan bagaimana keadaan (naik
turun) variabel dependen (kriterium), bila
dua atau lebih variabel independen sebagai
faktor prediktor dimanipulasi / dinaik
turunkan nilainnya”.

Jadi analisis regresi linier berganda
akan dilakukan bila jumlah variabel
independennya minimal dua variabel
dengan menggunakan program SPSS V23.
Analisis regresi linier berganda digunakan
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
merek, kualitas

variabel bebas yaitu

produk, kualitas pelayanan terhadap

variabel terikat yaitu keputusan pembelian.
Tabel 4.11

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficients?

411 maka didapatkan persamaan

sebagai berikut : Y= 17,772 + 0,661

X1+ 0,863X2+0,288X3

Persamaan regresi
menunjukkan  hubungan  positif
antara  Kreatifitas  iklan  (Xa),

Discount price (X2) dan In store
display (X3z) dengan Impulse Buying
(Y) artinya  semakin  tinggi
Kreatifitas iklan, Discount price dan
In store display, maka Impulse
buying juga mengalami peningkatan,
begitu sebaliknya. Penjelasan dari
masing masing koefisien regresi
adalah sebagai berikut:

a. Nilai konstanta (a) sebesar

Model Unstandardized Standardizedit 17,772Sig.  |[O&Mitearigpabila
Coefficients Coefficients | [Statistics
B Std. Error|Beta kreatifftas iklgpo{gtshdliggaunt
Sg;;&?gi ilan 17,722 3406 5’%%% ng dah In store[display
(X1) ,661 ,157 567 4,204 1,000 |443 2,258
L e di (X3) diasymsikan tidak
Price discount  f g6 241|480 3580 001 |449  [2,228
(X2) memiljki pengaruh samg sekali
In store display
,288 ,122 ,215 2,361 ,03
(X3) ?? =0), ma%(al ul%e buythio %

a. Dependent Variable: Impulse buying (YY)
Sumber: Output IBM SPSS versi 23
Berdasarkan  hasil  analisa

regresi yang disajikan dalam Tabel
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adalah sebesar 17,772
b. Nilai koefisien regresi untuk

variabel kreatifitas iklan (X1),
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menunjukkan  nilai  sebesar
0,661. Dapat diartikan apabila
kreatifitas iklan (Xi) naik 1
(satu) satuan dan Discount
price (X2) serta In store display
(X3) tetap, maka Impulse
buying (YY) naik sebesar 0,661

c. Nilai koefisien regresi untuk
variabel discount price (X2),
menunjukkan  nilai  sebesar
0,863. Dapat diartikan apabila
Discount price (X2) naik 1
(satu) satuan dan kreatifitas
iklan (X1) serta In store display
(X3) tetap maka Impulse
buying naik sebesar 0,863

d. Nilai koefisien regresi untuk
variabel In store display (X3),
menunjukkan nilai  sebesar
0,288. Dapat diartikan apabila
In store display (Xs3) naik 1
(satu) satuan dan kreatifitas
iklan (X1) serta Discount price
(X2) tetap maka Impulse

Buying naik sebesar 0,288
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Analisis Koefisien determinasi (R?)
Ghozali  (2013:97)
“Koefisien determinasi (R?) pada intinya

Menurut

mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel
dependen. Dalam penelitian ini, uji
koefisien determinasi digunakan untuk
menunjukkan besarnya variabel dari
variabel kreatifitas Iklan (Xi), fasilitas
(X2), dan kepuasan konsumen (X3) dalam
menjelaskan variabel Impulse Buying ()
Tabel 4.13

Hasil Koefisien Determinasi

Model Summary®

Mo R R | Adjusted Std. Durbin-
del Squa R Error of | Watson
re Square the
Estimate
1 4763 227 ,202 3,586 2,035

a. Predictors: (Constant), In store display (X3),
Price discount (X2), Kreatifitas iklan (X1)

b. Dependent Variable: Impulse buying (Y)
Sumber: Output IBM SPSS versi 23

Berdasarkan tabel 4.13, dapat
diketahui nilai adjusted r square adalah
sebesar 0,202. Hal ini menunjukkan
besarnya pengaruh  kreatifitas iklan,
discount price dan in store display
terhadap impulse buying adalah sebesar
20,2%, berarti masih ada variabel lain yang
mempengaruhi impulse buying sebesar
79,8%, akan tetapi variabel tersebut tidak

diteliti dalam penelitian ini.
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Uji t (parsial)

Menurut Ghozali (2013:98) “uji t
digunakan untuk menguji  pengaruh
variabel bebas (independent) secara parsial
memiliki pengaruh signifikan atau tidak

dengan variabel terikat (dependent)”.

Tabel 4.14
Hasil Uji t
Coefficients?
Model t Sig.
1 (Constant) 5,204 ,000
Kreatifitas iklan
(X1) 4,204 ,000
Discount price
(X2) 3,580 ,001
In store display
(X3) 2,361 ,020

a. Dependent Variable: keputusan pembelian

Sumber: Output IBM SPSS versi 23
Berdasarkan perhitungan diatas maka

diketahui bahwa:

1) Variabel Kreatifitas iklan (X1)
memperoleh nilai  thiung Sebesar
4,204  signifikan pada 0,000.
Sementara tiner adalah sebesar 1,664
yang berarti thiung > taper dan nilai
signifikan Kreatifitas iklan sebesar
0,000 < 0,05 yang artinya Ho ditolak
dan H: diterima. Dengan demikian
dapat dinyatakan bahwa Kreatifitas
iklan berpengaruh signifikan

terhadap Impulse Buying

Smartphone Oppo F1 S di Surabaya

Cell.

2) Variabel Discount price (X2)
memperoleh nilai  thiung  Sebesar
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3,580 signifikan pada 0,001.

Sementara tinel adalah sebesar 1,664

yang berarti thiung > twaper dan nilai

signifikansi sebesar 0,001 < 0,05

yang artinya Ho ditolak dan H:

diterima. Dengan demikian dapat

dinyatakan bahwa Discount Price

secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap impulse buying
Smartphone Oppo F1 S di Surabaya
Cell.

3) Variabel In Store Display (X3)
memperoleh nilai  thiwung Sebesar
2,351 signifikan pada 0,020.
Sementara tipnel adalah sebesar 1,664
yang berarti thitung > taper dan nilai
signifikan sebesar 0,020 < 0,05 yang
artinya Ho ditolak dan Hs diterima.
Dengan demikian dapat dinyatakan
bahwa In Store Display secara
parsial ~ berpengaruh  signifikan

terhadap impulse buying

Smartphone Oppo F1 S di Surabaya

Cell.

Uji F (Simultan)

Menurut Ghozali (2013:98) “uji F
digunakan untuk mengetahui ada tidaknya
pengaruh signifikan secara bersama-sama
(simultan) variabel independen terhadap
variable  dependen  dengan  derajat

kepercayaan 0,05”.
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Tabel 4.15
Hasil Uji f
ANOVA?
Model F Sig.

1 Regression 9,373 | ,000°
Residual

Total

a. Dependent Variable: kreatifitas
iklan

b. Predictors: (Constant),
kreatifitas iklan, discount price &
in store display

Sumber: Output IBM SPSS versi 23
Berdasarkan tabel 4.15, dapat
dilihat bahwa nilai signifikan yaitu 0,000 <
0,05 sehingga semua variabel independen
secara simultan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.
Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan
pembahasan yang telah dilakukan pada bab
terdahulu maka dapat ditarik simpulan
sebagai berikut :
1. Kreatifitas iklan  berpengaruh
signifikan terhadap impulse buying
Smartphone Oppo F1 S di
Surabaya Cell.
2. Price

signifikan terhadap impulse buying

Discount  berpengaruh
Smartphone Oppo F1 S di
Surabaya Cell.

3. In Store Display berpengaruh
signifikan terhadap impulse buying
Smartphone Oppo F1 S di
Surabaya Cell
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4. Kreatifitas iklan, price discount,
dan in store display secara

bersama-sama berpengaruh

sinifikan terhadap impulse buying
Smartphone Oppo F1 S di
Surabaya Cell
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