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Abstract. This study aims to analyze the impact of social media usage and impulsive purchasing 
decisions on personal financial management of Generation Z in Indonesia. In the digital era, 
social media has become an integral part of Generation Z lives, influencing their consumer 
behavior, including triggering impulse purchases. Uncontrolled impulsive buying can have a 
negative impact on financial health. This study uses a quantitative descriptive approach, with 
primary data collected through questionnaires distributed to 68 Generation Z respondents in 
Indonesia. The results of the study show that: (1) The use of social media has a positive and 
significant effect on personal financial management of Generation Z (t count 2.586 > t table 
1.668; sig. 0.012 < 0.05) . (2) Impulsive purchasing decisions have a positive and significant 
influence on Generation Z personal financial management (t count 3.129 > t table 1.668; sig. 
0.003 < 0.05). (3) Simultaneously, the use of social media and impulsive purchasing decisions 
have a significant influence on Generation Z personal financial management (F count 5.108 > 
F table 3.14; sig. 0.009 < 0.05). In conclusion, both social media and impulsive buying together 
have a significant influence on Generation Z financial management.  
Keywords: Social Media, Impulse Buying, Financial Management. 
 
Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh penggunaan media sosial dan 
keputusan pembelian impulsif terhadap pengelolaan keuangan pribadi Generasi Z di Indonesia. 
Di era digital, media sosial telah menjadi bagian yang tidak terpisahkan dari kehidupan Generasi 
Z, sehingga memengaruhi perilaku konsumen mereka, termasuk memicu pembelian impulsif. 
Pembelian impulsif yang tidak terkontrol dapat berdampak negatif pada kesehatan keuangan. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif, dengan data primer dikumpulkan 
melalui kuesioner yang disebarkan kepada 68 responden Generasi Z di Indonesia. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa: (1) Penggunaan media sosial berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap pengelolaan keuangan pribadi Generasi Z (t hitung 2,586 > t tabel 1,668; sig. 0,012 < 
0,05). (2) Keputusan pembelian impulsif memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 
pengelolaan keuangan pribadi Generasi Z (t hitung 3,129 > t tabel 1,668; sig. 0,003 < 0,05). (3) 
Secara simultan, penggunaan media sosial dan keputusan pembelian impulsif memiliki 
pengaruh signifikan terhadap pengelolaan keuangan pribadi Generasi Z (F hitung 5,108 > F 
tabel 3,14; sig. 0,009 < 0,05). Sebagai kesimpulan, baik media sosial maupun pembelian 
impulsif secara bersama-sama memiliki pengaruh signifikan terhadap pengelolaan keuangan 
Generasi Z.  
 
Kata kunci: Media Sosial, Pembelian Impulsif, Manajemen Keuangan. 
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LATAR BELAKANG 

Di era digital yang serba terhubung ini, media sosial telah bertransformasi 

menjadi bagian integral dari kehidupan sehari-hari, terutama bagi generasi muda. 

Generasi Z, yang lahir antara pertengahan 1990-an hingga awal 2010-an, tumbuh dalam 

ekosistem digital yang didominasi oleh platform seperti Instagram, TikTok, YouTube, 

Twitter, dan Facebook (Boomers & Boomers, 2019). Platform-platform ini tidak hanya 

berfungsi sebagai sarana untuk berinteraksi sosial, berbagi informasi, dan mencari 

hiburan, tetapi juga telah berkembang menjadi arena pemasaran yang sangat kuat dan 

efektif bagi berbagai merek dan bisnis (Mangold & Faulds, 2009). Sistem paylater yang 

paling populer di Indonesia adalah Shopee Paylater (Spaylater) yang tersedia di 

sejumlah platform jual beli daring (Zarkasyi, 2021) . Pelanggan, khususnya Generasi Z 

(Gen Z) yang terbiasa dengan teknologi, tertarik pada Spaylater karena kemudahan 

penggunaannya, insentif cashback yang besar, dan bunga nol persen (Setyowati, 2022). 

Namun, kemudahan ini juga menuntut pemahaman literasi keuangan yang baik agar 

Gen Z dapat mengelola keuangan dengan bijak dan menghindari pola hidup konsumtif 

serta hutang yang berlebihan. 

Dunia bisnis terus berubah dengan cepat karena faktor-faktor seperti 

perkembangan teknologi dan sosial. Perubahan-perubahan ini memengaruhi individu-

individu dari generasi yang berbeda, termasuk Generasi Z, yang mulai memasuki dunia 

kerja(Yüksel et al., 2015).  Dengan meningkatnya perdagangan elektronik dan layanan 

informasi sebagai industri penting dalam ekonomi kontemporer, kemajuan teknologi 

juga telah mengubah operasi perusahaan (Zhu et al., 2023). Karakteristik unik Generasi 

Z, yang dikenal sebagai digital natives, membuat mereka sangat terpapar dan responsif 

terhadap konten digital, termasuk iklan dan promosi di media sosial (Priporas et al., 

2017). Algoritma platform media sosial yang canggih memungkinkan personalisasi 

konten berdasarkan preferensi dan perilaku pengguna, menciptakan lingkungan di mana 

iklan dan rekomendasi produk terasa relevan dan menarik (Fernandes, 2025). Fenomena 

influencer marketing, di mana individu dengan pengikut signifikan mempromosikan 

produk atau layanan, juga sangat berpengaruh dalam membentuk persepsi dan perilaku 

pembelian Generasi Z (Lou & Yuan, 2019). Visualisasi produk yang menarik melalui 
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foto dan video berkualitas tinggi, ulasan dan testimoni dari pengguna lain, serta tren dan 

challenges yang viral di media sosial, semuanya berkontribusi pada pembentukan 

keinginan dan hasrat untuk memiliki produk tertentu.    

Paparan terhadap konten yang dikurasi, influencer, dan iklan yang ditargetkan di 

media sosial secara signifikan memengaruhi perilaku konsumen, terutama dalam 

memicu keputusan pembelian impulsif (Jakwatanatham et al., 2022). Pembelian 

impulsif, yang didefinisikan sebagai pembelian yang tidak direncanakan dan didorong 

oleh keinginan atau emosi sesaat (Verhagen & Van Dolen, 2011), menjadi semakin 

umum di kalangan Generasi Z. Kemudahan akses, visualisasi produk yang menarik, dan 

tekanan sosial yang dibangun di media sosial berkontribusi terhadap kecenderungan ini 

(Zhang, 2023). Karakteristik media sosial, seperti kemudahan akses ke informasi 

produk, ketersediaan promosi dan diskon terbatas waktu, serta tekanan sosial untuk 

mengikuti tren, menciptakan kondisi yang kondusif bagi perilaku pembelian impulsif 

(Park et al., 2012). Fitur e-commerce terintegrasi dalam platform media sosial, seperti 

shoppable posts dan live shopping, semakin mempermudah pengguna untuk melakukan 

pembelian secara instan hanya dengan beberapa klik (Kaplan & Haenlein, 2010). 

 Meskipun pembelian impulsif dapat memberikan kepuasan sesaat, frekuensi 

dan jumlah pengeluaran yang tidak terkontrol berpotensi menimbulkan implikasi negatif 

terhadap keuangan pribadi Generasi Z.  Manajemen keuangan yang buruk di usia muda 

dapat menyebabkan masalah keuangan jangka panjang, seperti hutang, kesulitan 

menabung, dan ketidakstabilan finansial (Lusardi et al., 2010).  

(Apriadi et al., 2025) membahas perubahan perilaku ekonomi masyarakat di era 

digital dengan fokus pada pengaruh teknologi finansial terhadap pola konsumsi dan 

proses pengambilan keputusan keuangan. Dijelaskan bahwa kemudahan akses melalui 

teknologi finansial dan media sosial dapat memicu peningkatan pembelian impulsif, 

khususnya di kalangan generasi muda seperti Gen Z yang memiliki kemampuan literasi 

digital yang baik dan cenderung lebih menerima risiko keuangan. Perilaku impulsif ini 

memiliki dampak yang cukup besar terhadap kestabilan keuangan pribadi, sehingga 

penting untuk memperkuat literasi keuangan dan memberikan perlindungan konsumen 

agar dampak negatifnya dapat diminimalkan. 
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(F & Utami, 2024) menyimpulkan bahwa literasi digital berpengaruh terhadap 

minat berwirausaha mahasiswa generasi Z dalam e-bisnis. Semakin baik literasi digital 

mahasiswa melalui pemahaman pemanfaatan perangkat digital serta pemahaman 

terhadap perkembangan bisnis di era digital, maka akan menjadi peluang bagi 

mahasiswa untuk berwirausaha e-bisnis. Efikasi diri juga berpengaruh terhadap minat 

berwirausaha mahasiswa generasi Z dalam e-bisnis. Hal ini berarti semakin 

meningkatnya efikasi diri mahasiswa melalui keyakinan terhadap kemampuan dirinya, 

maka intensi berwirausaha e-bisnis juga akan meningkat. Lingkungan berpengaruh 

terhadap minat berwirausaha mahasiswa generasi Z dalam e-bisnis. 

Dalam hal ini, literasi keuangan memainkan peran kunci dalam pergeseran 

strategi, baik dari sisi penawaran melalui konsolidasi keuangan berkelanjutan maupun 

dari sisi permintaan melalui perilaku konsumen yang lebih berkelanjutan (Krechovská, 

2015). Apalagi di masa pandemi COVID-19 ini, begitu banyak kegiatan yang didukung 

oleh media digital. Maka tidak dapat dipungkiri bahwa literasi digital sangat dibutuhkan 

dan paling diminati saat ini (Bayu Surindra, 2022). Kurangnya literasi keuangan dan 

pemahaman mengenai konsekuensi jangka panjang dari keputusan keuangan jangka 

pendek dapat memperburuk situasi ini (Lusardi & Mitchell, 2014). Orang-orang dengan 

pemahaman keuangan yang baik lebih mungkin untuk mengadopsi praktik keuangan 

yang bijaksana yang meningkatkan kualitas hidup mereka (David, 2011). 

Misalnya, sejumlah penelitian sebelumnya telah melihat bagaimana media sosial 

memengaruhi perilaku konsumen secara keseluruhan (Almohaimmeed, 2019). Namun, 

penelitian yang secara spesifik berfokus pada dampak media sosial terhadap keputusan 

pembelian impulsif di kalangan Generasi Z dan implikasinya terhadap keuangan pribadi 

masih relatif terbatas, terutama dalam konteks Indonesia. Mengingat besarnya populasi 

Generasi Z di Indonesia dan tingkat penetrasi media sosial yang tinggi, pemahaman 

yang mendalam mengenai fenomena ini menjadi sangat penting. 

Oleh karena itu, tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengkaji secara 

mendalam bagaimana media sosial memengaruhi perilaku pembelian impulsif di 

kalangan Generasi Z Indonesia. Dampak dari perilaku pembelian impulsif ini terhadap 

pengelolaan keuangan pribadi dan kesehatan mereka juga akan diselidiki dalam 
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penelitian ini. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang 

berharga bagi para pemasar, penyedia platform media sosial, lembaga keuangan, dan 

terutama bagi individu Generasi Z itu sendiri. Dengan pemahaman yang lebih baik 

mengenai mekanisme pengaruh media sosial terhadap perilaku pembelian impulsif dan 

konsekuensi finansialnya, diharapkan dapat dirumuskan strategi literasi keuangan dan 

intervensi yang efektif untuk memberdayakan Generasi Z dalam membuat keputusan 

keuangan yang lebih bijak dan bertanggung jawab di era digital ini. 

KAJIAN TEORITIS 

Media Sosial 

Media sosial adalah ruang digital yang menghimpun berbagai jenis konten 

(gambar, video, tulisan) dan menjadi tempat bertemunya individu dengan individu lain, 

atau kelompok dengan kelompok lain (termasuk organisasi), untuk berinteraksi dan 

membangun hubungan dalam jaringan(Karpen, D, 2011). Jenis-jenis media sosial 

(tiktok,youtube,instagram,dll). TikTok adalah platform media sosial yang utamanya 

berfokus pada berbagi video berdurasi pendek. Algoritma "For You Page" (FYP) yang 

canggih memainkan peran penting dalam menyajikan video yang dipersonalisasi 

berdasarkan interaksi pengguna, bahkan dari akun yang tidak diikuti. Platform ini juga 

mengembangkan fitur siaran langsung (TikTok LIVE) dan jual beli online (TikTok 

Shop). YouTube memegang posisi sentral dalam dunia media sosial sebagai platform 

utama untuk pertukaran video dengan variasi konten yang sangat kaya. Selain fungsi 

hiburan, YouTube juga merupakan sumber daya yang signifikan untuk mendapatkan 

informasi dan belajar hal baru. Kesimpulannya, YouTube adalah ekosistem video yang 

komprehensif, melayani kebutuhan ganda penggunanya sebagai konsumen dan 

produsen konten. Instagram, yang awalnya populer sebagai platform berbagi foto, kini 

telah berkembang menjadi ekosistem media sosial yang kaya akan konten visual dan 

interaksi sosial. Meskipun tetap mengutamakan estetika melalui foto dan video 

berkualitas di feed, Instagram kini menawarkan berbagai format berbagi konten seperti 

Stories (konten sementara), Reels (video pendek), IGTV (video panjang), dan Live 

(siaran langsung). Instagram juga memiliki fitur belanja (Instagram Shopping).  
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 (Priporas et al., 2017) menegaskan bahwa media sosial memainkan peran yang 

signifikan dalam membentuk persepsi, sikap, dan niat beli konsumen. Berbagai jenis 

konten, mulai dari iklan hingga ulasan dan rekomendasi dari influencer, memengaruhi 

konsumen melalui mekanisme yang berbeda. Merek perlu memahami dinamika ini dan 

mengembangkan strategi media sosial yang efektif untuk membangun citra positif, 

memengaruhi sikap konsumen, dan pada akhirnya mendorong niat beli. (Lou & Yuan, 

2019) menyoroti pentingnya kredibilitas influencer dan kesesuaian antara influencer, 

merek, dan audiens dalam memengaruhi sikap terhadap merek dan niat beli Generasi Z. 

Bagi pemasar, memilih influencer yang memiliki kredibilitas tinggi di mata Generasi Z 

dan yang citra serta kontennya sesuai dengan merek dan preferensi audiens adalah kunci 

keberhasilan kampanye pemasaran influencer yang ditujukan kepada kelompok 

konsumen ini. Keaslian dan relevansi pesan influencer sangat krusial dalam 

membangun kepercayaan dan mendorong perilaku pembelian di kalangan Generasi Z 

yang cerdas dan skeptis terhadap iklan tradisional. Berdasarkan penelitian terkini, media 

sosial mungkin memiliki dampak terhadap perilaku pembelian impulsif Gen Z.  

Keputusan Pembelian Impulsif 

Menurut definisi yang diajukan oleh (Verhagen & Van Dolen, 2011) pembelian 

impulsif merujuk pada tindakan membeli yang tidak dipersiapkan dan didorong oleh 

hasrat atau perasaan yang muncul seketika. Perilaku konsumsi semacam ini kini 

semakin banyak dijumpai pada kelompok usia Generasi Z. Dalam penelitiannya, 

(Zhang, 2023) menemukan bahwa dinamika tekanan sosial yang muncul di media 

sosial, daya tarik visual produk, dan kemudahan akses semuanya berkontribusi secara 

signifikan terhadap kecenderungan Generasi Z untuk melakukan pembelian impulsif. 

Sejumlah faktor berkontribusi terhadap kecenderungan Generasi Z untuk melakukan 

pembelian impulsif, termasuk kerentanan mereka terhadap taktik pemasaran, kurangnya 

perencanaan prapembelian yang realistis, kurangnya dana, dan kemudahan persuasi 

(Siregar & Cholili, 2023). 

Pembelian impulsif dapat menimbulkan sejumlah efek negatif pada pelanggan. 

Di satu sisi, pembelian ini dapat memberikan kesenangan sementara dan kepuasan 

emosional (Beatty & Ferrell, 1998). Namun, di sisi lain, pembelian impulsif juga dapat 
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menyebabkan penyesalan pasca-pembelian, masalah keuangan, dan bahkan konflik 

dalam hubungan (Dittmar & Drury, 2000). Salah satu dampak paling langsung dari 

pembelian impulsif adalah peningkatan pengeluaran yang tidak terkontrol (Risqiani, 

2017). Ketika individu seringkali membeli barang atau jasa tanpa perencanaan atau 

pertimbangan anggaran, total pengeluaran mereka cenderung membengkak. Penelitian 

menunjukkan bahwa individu dengan tingkat impulsivitas yang tinggi cenderung 

mengeluarkan lebih banyak uang untuk barang-barang yang tidak esensial (Beatty & 

Ferrell, 1998). Akibatnya, kemampuan untuk menabung dan berinvestasi menjadi 

terhambat  dan dana yang seharusnya dialokasikan untuk tujuan keuangan jangka 

panjang atau kebutuhan mendesak justru terpakai untuk pembelian yang tidak 

dipikirkan matang-matang. Berdasarkan literatur yang ada, keputusan pembelian 

impulsif secara signifikan dapat mempengaruhi keuangan pribadi, seringkali mengarah 

pada pengeluaran berlebihan, manajemen keuangan yang buruk, peningkatan utang, dan 

bahkan berdampak negatif pada kesejahteraan psikologis. Pemahaman ini penting untuk 

mendorong perilaku konsumsi yang lebih bijak dan pengelolaan keuangan yang lebih 

sehat.  

Implikasi Pembelian Impulsif  

 Pembelian impulsif, yang didefinisikan sebagai pembelian yang tidak 

direncanakan dan terjadi secara tiba-tiba (Beatty & Ferrell, 1998) telah menjadi 

fenomena menarik dalam perilaku konsumen. Fenomena ini memiliki implikasi yang 

signifikan, tidak hanya bagi pemasar tetapi juga bagi konsumen itu sendiri, terutama 

dalam konteks manajemen keuangan pribadi. Literatur yang ada menyoroti berbagai 

konsekuensi dari pembelian impulsif, mulai dari aspek psikologis hingga dampak 

finansial. Salah satu implikasi utama dari pembelian impulsif adalah potensi kerugian 

finansial. Penelitian menunjukkan bahwa individu yang cenderung melakukan 

pembelian impulsif seringkali mengeluarkan uang lebih banyak daripada yang mereka 

anggarkan (Roberts & Jones, 2001).Pembelian barang-barang yang tidak dibutuhkan 

atau di luar kemampuan finansial dapat menyebabkan akumulasi utang, kesulitan 

membayar tagihan, dan bahkan masalah keuangan yang lebih serius dalam jangka 

panjang. 
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 Generasi muda yang tumbuh di ekosistem digital menunjukkan tren perilaku 

ekonomi yang sangat berbeda dari generasi sebelumnya. Mereka tidak hanya 

mengandalkan lembaga keuangan formal, tetapi juga memperoleh informasi dan 

inspirasi keuangan dari berbagai sumber digital non-konvensional, termasuk media 

sosial. Namun, pemahaman yang terbatas tentang risiko keuangan, ketergantungan pada 

informasi yang tidak tervalidasi, dan pengambilan keputusan impulsif dapat 

menciptakan kerentanan baru dalam pengelolaan keuangan pribadi. Dalam konteks 

perilaku konsumsi, insentif seperti diskon dan promosi agresif melalui aplikasi dompet 

digital telah menciptakan ilusi penghematan, mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian tidak terencana atau impulsif. Fenomena ini diperparah oleh kurangnya 

pemahaman sebagian pengguna tentang aspek-aspek krusial produk pinjaman, yang 

berpotensi menciptakan siklus utang, mengurangi kualitas hidup, dan menghambat 

pengembangan kapasitas keuangan individu yang berkelanjutan (Apriadi et al., 2025) 

 Beberapa penelitian juga menyoroti adanya hubungan antara pembelian impulsif 

dan perilaku konsumtif yang tidak sehat. Kecenderungan untuk membeli secara impulsif 

dapat menjadi indikator masalah yang lebih dalam terkait dengan pengelolaan keuangan 

dan kontrol diri (O’Guinn & Faber, 1989). Dalam kasus ekstrem, pembelian impulsif 

kronis dapat dikaitkan dengan gangguan kontrol impuls (impulse control disorder). 

Pembelian yang tidak terencana dapat menyebabkan pengeluaran berlebihan, kesulitan 

dalam perencanaan keuangan, akumulasi utang, dan bahkan berdampak buruk pada 

kesejahteraan psikologis individu. Memahami faktor-faktor yang mendorong pembelian 

impulsif dan konsekuensinya adalah langkah penting dalam mengembangkan strategi 

untuk meningkatkan literasi keuangan dan membantu konsumen membuat keputusan 

pembelian yang lebih rasional dan bertanggung jawab. Penelitian lebih lanjut diperlukan 

untuk mengeksplorasi intervensi yang efektif dalam mengurangi perilaku pembelian 

impulsif dan meningkatkan manajemen keuangan pribadi.  

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini fokus pada perilaku pembelian impulsif dan manajemen keuangan 

pribadi Generasi Z Indonesia yang mahir menggunakan media sosial dan teknologi 

digital. Studi ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif dengan 68 responden dan 
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data dianalisis menggunakan SPSS 25, mengacu pada perilaku terkini Generasi Z dalam 

konteks penggunaan media sosial. Penelitian mengukur tiga variabel dengan skala 

interval 1-5: media sosial dan pembelian impulsif sebagai variabel dependen, serta 

manajemen keuangan pribadi sebagai variabel independen. Media sosial diukur dari 

intensitas dan pola penggunaan platform seperti TikTok, YouTube, dan Instagram. 

Pembelian impulsif diukur dari frekuensi dan alasan pembelian tidak terencana. 

Manajemen keuangan pribadi diukur dari kebiasaan menabung, perencanaan anggaran, 

pengelolaan hutang, dan stabilitas keuangan. Data penelitian ini berupa data cross-

sectional yang dikumpulkan melalui kuesioner dari Generasi Z di Indonesia pada satu 

periode waktu tertentu. Metode kuesioner dipilih karena memungkinkan pengumpulan 

data terstruktur dan representatif terkait penggunaan media sosial, keputusan pembelian 

impulsif, dan manajemen keuangan pribadi Generasi Z. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Kuesioner diuji validitasnya dengan melihat apakah nilai r hitung lebih besar dari 

r tabel (1,668), dan hampir semua item memenuhi syarat ini sehingga dinyatakan valid. 

Reliabilitas diuji menggunakan Cronbach’s Alpha, dengan nilai lebih dari 0,6 

menunjukkan kuesioner dapat diandalkan dan konsisten dari waktu ke waktu. Dengan 

demikian, kuesioner tersebut valid dan reliabel untuk mengukur variabel penelitian.  

Media sosial berpengaruh positif terhadap manajemen keuangan 

pribadi Generasi Z.  

Hasil pengujian menunjukkan adanya hubungan antara pengelolaan keuangan 

pribadi Gen Z dengan media sosial. Nilai t hitung yang diestimasikan > t tabel (2,586 > 

1,66827) dapat disimpulkan dari nilai tanda 0,012<0,05. Maka dapat disimpulkan H1 

diterima atau variabel Dampak Media Sosial (X1) secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Manajemen Keuangan (Y). Temuan studi ini konsisten dengan studi 

sebelumnya yang menemukan media sosial berdampak positif pada pengelolaan uang 

pribadi Gen Z (Khan & Ahmad, 2022). Dengan kata lain dampak media sosial 

mempengaruhi keputusan seseorang untuk tidak menerapkan manajemen keuangan 

pribadi yang baik, karena ketika melihat media sosial biasanya tingkat/nafsu seseorang 

meningkat untuk melakuan pembelian barang tak terduga. 
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Keputusan pembelian impulsif berpengaruh positif terhadap manajemen 
keuangan pribadi Gen Z.  

Hasil uji menunjukkan bahwa variabel Keputusan Pembelian Impulsif (X2) 
secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Manajemen Keuangan (Y). 
Dapat disimpulkan dari nilai t hitung > t tabel (3,129 > 1,66827) dari nilai sign. 0,003 < 
0,05. Maka dapat disimpulkan H1 diterima atau variabel Pembelian Impulsif (X2) 
secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Manajemen Keuangan (Y). 
Temuan penelitian ini konsisten dengan penelitian lain yang menunjukkan bahwa 
pengelolaan keuangan pribadi Gen Z dipengaruhi secara positif oleh pembelian impulsif 
(D. Azul et al., 2023). Dengan kata lain keputusan pembelian impulsif mempengaruhi 
manajemen keuangan pribadi Gen Z, karena pembelian yang tidak direncanakan 
mengakibatkan manajemen keuangan menjadi tidak teratur dan terarah. 

Implikasi Pembelian Impulsif berpengaruh positif terhadap manajemen keuangan 
pribadi Gen Z.  

Hasil uji menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif, dan simultan antara 

Dampak Media Sosial (X1) dan Keputusan Pembelian Impulsif (X2) terhadap 

Manajemen Keuangan Pribadi (Y). Dapat disimpulkan dari nilai F hitung = 5,108 > 

3,14 atau (F hitung > F tabel) sehingga Ho ditolak, dan H1 diterima. Artinya terdapat 

pengaruh positif, dan simultan antara Dampak Media Sosial (X1) dan Keputusan 

Pembelian Impulsif (X2) terhadap Manajemen Keuangan Pribadi (Y). Temuan 

penelitian ini konsisten dengan penelitian sebelumnya yang menunjukkan bahwa 

pengelolaan keuangan pribadi Gen Z dipengaruhi secara positif oleh pembelian impulsif 

(Ong et al., 2021). Dengan kata lain, pengelolaan keuangan pribadi Gen Z dipengaruhi 

oleh pembelian impulsif karena pembelian impulsif berdampak pada keuangan pribadi 

seseorang. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Penelitian ini menemukan bahwa baik penggunaan media sosial maupun 

kecenderungan untuk melakukan pembelian impulsif secara bersama-sama memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap manajemen keuangan pribadi Generasi Z. Dengan 

kata lain, kedua faktor ini saling berinteraksi dan memperkuat dampak negatifnya 

terhadap kemampuan Generasi Z dalam mengelola keuangan mereka dengan baik. 
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Mengingat temuan-temuan yang mengkhawatirkan mengenai dampak media sosial dan 

pembelian impulsif terhadap keuangan Generasi Z, penelitian selanjutnya sangat 

disarankan untuk fokus pada pengembangan dan pengujian intervensi yang efektif. 

Intervensi-intervensi ini bertujuan untuk mengurangi perilaku pembelian impulsif di 

kalangan Generasi Z dan membekali mereka dengan keterampilan dan pengetahuan 

yang diperlukan untuk meningkatkan manajemen keuangan pribadi mereka. Penelitian 

di bidang ini diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis dalam membantu 

Generasi Z mencapai kesejahteraan finansial di era digital. 
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