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ABSTRACT

The advancement of internet technology has increased the number of social media users in
Indonesia, especially among Generation Z. This phenomenon encourages business actors to
utilize influencer-based marketing strategies to attract consumer attention and increase
purchasing decisions. However, massive promotions through influencers can also trigger
consumer behavior that has the potential to disrupt personal financial management. This study
aims to analyze the influence of influencers on personal financial management with purchasing
decisions as a mediating variable. This study uses a quantitative approach with an explanatory
design. Data were collected through a closed questionnaire based on a Likert scale distributed to
100 respondents aged 15—44 years using a stratified random sampling technigue. Data analysis
was carried out using the Path Analysis method with the help of SPSS sofiware. The results of the
study showed that influencers have a positive influence on product purchasing decisions and
personal financial management. However, influencers through product purchasing decisions
have a negative effect on personal financial management. So it can be concluded that the results
of this study are that influencers have an influence on personal financial management without the
role of product purchasing decisions as a mediating variable. These findings indicate that
although influencers are able to increase purchasing decisions that can directly support financial
management, interactions through purchasing decisions can actually worsen personal financial
management in some conditions. This may be due to consumer behavior driven by influencer
promotions, which ultimately over-influences purchasing decisions and reduces the effectiveness
of individual financial management.

Keywords: Influencer, personal financial management, product purchasing decisions.

ABSTRAK

Kemajuan teknologi internet telah meningkatkan jumlah pengguna media sosial di Indonesia,
terutama dari kalangan generasi Z. Fenomena ini mendorong pelaku usaha untuk memanfaatkan
strategi pemasaran berbasis influencer guna menarik perhatian konsumen dan meningkatkan
keputusan pembelian. Namun, promosi yang masif melalui influencer juga dapat memicu perilaku
konsumtif vang berpotensi mengganggu manajemen keuangan pribadi. Penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis pengaruh influencer terhadap manajemen keuangan pribadi dengan
keputusan pembelian sebagai variabel mediasi. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan desain eksplanatori. Data dikumpulkan melalui kuesioner tertutup berbasis
skala Likert yang disebarkan kepada 100 responden berusia 15-44 tahun dengan menggunakan
teknik stratified random sampling. Analisis data dilakukan menggunakan metode Path Analysis
dengan bantuan perangkat lunak SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa influencer memiliki
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk dan manajemen keuangan pribadi.
Namun influencer melalui  keputusan pembelian produk berpengaruh negatif terhadap
manajemen keuangan pribadi. Sehingga dapat disimpulkan hasil dari penelitian ini adalah
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influncer berpengaruh terhadap manajemen keuangan pribadi tanpa peran keputusan pembelian
produk sebagai variabel mediasi. Temuan ini menunjukkan bahwa meskipun influencer mampu
meningkatkan keputusan pembelian yvang dapat mendukung manajemen keuangan secara
langsung, interaksi melalui keputusan pembelian justru dapat memperburuk pengelolaan
keuwangan pribadi pada beberapa kondisi. Hal ini mungkin disebabkan oleh perilaku konsumtif
vang didorong oleh promosi influencer, yang akhirnya memengaruhi keputusan pembelian
secara berlebihan dan mengurangi efektivitas manajemen keuangan individu.

Kata Kunci: Influencer, manajemen keuangan pribadi, keputusan pembelian produk.

PENDAHULUAN

Menurut (Penyelenggara Jasa Internet Indonesia) APJII (Asosiasi, 2024) jumlah
penduduk Indonesia yang terkoneksi internet pada tahun 2024 mencapai 221.563.497
jiwa dari total populasi 278.696.200 jiwa penduduk Indonesia tahun 2023.

Umur
Post Gen Z GenZ Millenial GenX  BabyBoomers Pre Boomer
2013/ 1997. 1981 Kelahiran 1965-  (Kelahiran1946-  (Kelahiran <1945
Kurang dari 12th) 2012/ 12-27th) 1996/ 28-43th) 1980/44-59th) 1964/60-78th) £ 79th++)
48,10% 87,02% 93,17% 83,69% 60,52% 32,00%
9,17% 34,40% 30,62% 18,98% 6,58% 0,24%
I Penetrasi W Kontribusi

Gambar 1. Tingkat Konstribusi Internet Indonesia
Sumber: Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia

Pada gambar 1 yang bersumber dari (Penyelenggara Jasa Internet Indonesia)APJII
(Asosiasi, 2024), kontribusi penggunaan internet paling banyak digunakan oleh gen z
dengan presentasi 34,40%, sedangkan 30,62% digunakan oleh milenial dan sisanya oleh
generasi lainnya. Melalui internet beberapa aktivitas dapat dilakukan dengan efektif
seperti mencari informasi, berbagi data dan berkomunikasi. Dengan adanya internet
kegiatan jual-beli dapat dilakukan di berbagai situs, mulai dari sosial media sampai situs
e-commerce. Saat ini sudah banyak platform sosial media atau aplikasi belanja online
yang digunakan, untuk melakukan transaksi jual beli online, seperti Tik Tok, Instagram,
Facebook, Shopee, Lazada dan masih banyak lagi.

Banyaknya produk yang terjual dengan kemudahan yang diberikan pada system
e-commerce sangat memberikan keuntungan pada pelaku usaha (Yusuf et al., 2022).
Peluang usaha dan kemudahan akses ini yang membuat banyak pelaku usaha
memustuskan untuk menjual produk mereka melalui platform online. Akibatnya, timbul
persaingan yang ketat diantara para pelaku usaha. Sedangkan bagi konsumen, pembelian
online sedikit menimbulkan rasa khawatir dan masalah apabila produk yang dibeli tidak
sesuai dengan harapan ataupun rusak karena perjalanan. Produk palsu juga merupakan
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masalah, karena dapat menyebabkan kerugian finansial dan risiko keschatan bagi
konsumen yang tanpa sadar membeli barang palsu (Rahman et al., 2023). Oleh karena
itu, pelaku usaha harus pintar dan kreatif dalam mengatur strategi pemasaran produknya
supaya dapat bersaing dengan produk lain dan mendapatkan keprcayaan konsumen.

Strategi pemasaran berorientasi menciptakan nilai tambah bagi pelanggandan
membangun hubungan dengan pelanggan, melakukan riset pelanggan dan pasar,
menata informasipemasaran data pelanggan, membangun metode pemasaran yang
terintegrasi (Monik & Siregar, 2022). Salah satu rekayasa pemasaran dalam
memanfaatkan media sosial supaya lebih efektit adalah dengan menggunakan influencer
marketing (Rosyadi, 2018). Strategi menggunakan dukungan influencer sering digunakan
oleh wirausaha untuk menghasilkan lebih banyak engagement dan dapat berdampak
pada perusahaan secara keseluruhan (Rozaq & Nugrahani, 2023). Seiring berjalannya
waktu penggunaan influencer marketing terus meningkat dengan sangat pesat dari
tahun ke tahun (Laheba, 2020). Influencer marketing adalah strategi yang melibatkan
pemilihan individu atau tokoh yang memiliki pengaruh kuat terhadap audiens tertentu,
terutama yang sesuai dengan segmen konsumen yang ingin dijangkau, untuk
mempromosikan sebuah merek secara efektif. Dengan menggunakan metode ini,
influencer bertindak sebagai pembeli atau pengguna merek, yang dapat
merepresentasikan aspek-aspek positif dari merek tersebut sehingga dapat meningkatkan
penjualan merek produk tersebut (Hardini et al., 2023). Maka dari itu istilah influencer
marketing sangat cocok digunakan untuk strategi marketing ini (Ningrum et al., 2022).

Sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk, pembeli akan
mempertimbangkan dari segi manfaat dan kelebihan. Oleh karena itu, promosi yang
dilakukan influncer dapat memberikan pengaruh pada pengambilan keputusan
pembelian. Promosi-promosi yang terus dilakukan oleh influencer dapat menimbulkan
masalah seperti perilaku konsumtif karena tidak bisa mengontrol diri. Sifat konsumtif
muncul dimulai dengan ketidakmampuan diri untuk mengontrol keputusan pembelian.
Seseorang yang konsumtif tidak memperdulikan antara kebutuhan dan keinginan semata.
Masalah ini dapat diatasi dengan menerapkan manajemen keuangan pribadi.

Manajemen keuangan pribadi merupakan kemampuan seseorang dalam membuat
perencanaan, penganggaran, pengelolaan, pengendalian, dan penyimpanan dana
keuangan sehari-hari. Manajemen keuangan merupakan suatu cara yang digunakan untuk
mengelola keuangan agar tidak terjebak dalam perilaku konsumtif. Seseorang dapat
dikatakan memiliki manajemen keuangan pribadi yang apabila seseorang tersebut mampu
mengelola anggaran, menghemat uang, mengontrol keuangan, dan berinvestasi (Afandy
& Niangsih, 2020). Literasi keuangan menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi
manajemen keuangan pribadi. Menurut Afandy & Niangsih (2020), literasi keuangan
merupakan suatu cara untuk memberikan pemahaman dan membantu seseorang dalam
mengelola keuangan pribadinya dengan tujuan mencapai kesejahteraan keuangan di masa
depan. Semakin tinggi tingkat literasi keuangan individu maka akan semakin baik pula
dalam memanajemen keuangan pribadi.
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Penelitian ini didasarkan pada kajian penelitian terdahulu. Penelitian terdahulu
(Ningrum, Putri, Sa’adah, Faizah dan Pratiwi 2022) mengungkapkan bahwa influencer
berpengaruh signifikan terhadap minat beli pada produk fashion muslimah. Sedangkan
pada penelitian terdahulu (Afandy dan Niangsih 2020) mengungkapkan bahwa
manajemen keuangan pribadi dalam kondisi baik meskipun minim dalam literasi
keuangan. Hal ini dikarenakan kontrol diri yang baik dalam mengalokasikan keuangan
untuk tabungan dan pengeluaran-pengeluaran. Selain itu, implusif buying bisa dihindari
karena telah membuat perencanaan keuangan. Dari penelitian tersebut, studi mengenai
hubungan influencer dan manajemen keuangan pribadi masih terbatas, khususnya dalam
konteks keputusan pembelian sebagai variabel mediasi. Oleh karena itu, kajian ini
mencoba untuk mengisi kekosongan penelitian tersebut.

Masalah utama yang diangkat dalam penelitian ini adalah sejauh mana pegaruh
influencer Terhadap manajemen keuangan pribadi, dan apakah keputusan pembelian
berperan sebagai variable mediasi dalam hubungan tersebut. Tujuan dari penclitian ini
yaitu, menganalisis dampak influencer terhadap manajemen keuangan pribadi, dan
menguji peran keputusan pembelian sebagai variable mediasi antara pengaruh influencer
dan manajemen keuangan pribadi. Penelitian ini berusaha menunjukkan pentingnya
memahami pengaruh influencer sebagai salah satu elemen penting dalam perilaku
konsumen modern yang berdampak pada keuangan pribadi. Berikut hipotesis dalam
penelitian ini:

HI1 = Influencer berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk

H2 = Influncer berpengaruh postif terhadap manajemen keuangan pribadi

H3 = Keputusan pembelian produk berpengaruh positif teradap manajemen keuangan
pribadi

H4 = Influencer melalui keputusan pembelian produk berpengaruh positif terhadap
manajemen keuangan pribadi

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian
eksplanatori yang bertujuan untuk menguji pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen melalui variabel mediasi. Menurut Sugiyono, 2016 pada penelitian
kuantitatif cksplanatori adalah penelitian yang akan menjelaskan hubungan antara
variabel-variabel yang memengaruhi hipotesis peneliti. Variabel independen dalam
penelitian ini yaitu Influencer yang diharapkan memiliki pengaruh langsung terhadap
Manajemen K@Jangan Pribadi sebagai variabel dependen. Penelitian ini juga akan
menguji peran Keputusan Pembelian Produk sebagai variabel mediasi antara influencer
dan manajemen keuangan pribadi. Data yvang digunakan dalam penelitian adalah data
primer dan data sekunder. Data primer adalah data yang berasal dari sumber asli atau
pertama, yang dikumpulkan peneliti untuk menjawab masalah yang ditemukan dalam
penelitian yang didapat secara langsung dari narasumber baik wawancara maupun
melalui angket (Sugiyono, 2017). Sedangkan data sekunder adalah data yang diperoleh
dari lembaga atau institusi tertentu, seperti Biro Pusat Statistik, berita, jurnal, buku, atau
penelitian yang sudah ada sebelumnya (Suyanto, 2007).
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Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah melalui
kuesioner dan akan diukur menggunakan skala Likert. Menurut Sugiyono, 2014 skala
likert yaitu skala yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Jawaban setiap instrumen
yang menggunakan skala likert mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat
negatif, yang dapat berupa kata-kata kemudian diberi skor. Penjelasan skala linkert
mengenai skor dan keterangannya disajikan dalam tabel | berikut:

Tabel 1. Skala Likert

Skor Keterangan
1 Sangat Tidak Setuju (STS)
2 Tidak Setuju (TS)
3 Netral (N)
4 Setuju (S)
5 Sangat Setuju (SS)

Sumber: Sugiyono (2014 : 133)

Teknik pengambilan yang digunakan dalam penelitian ini adalah stratified
random sampling. Stratified random sampling merupakan proses pengambilan sampel
melalui proses pembagian populasi kedalam strata, memilih sampel acak sederhana dari
setiap stratum, dan menggabungkannya ke dalam sebuah sampel untuk menaksir
parameter populasinya (Demokrawati, 2014). Populasi merupakan keseluruhan
objek/subjek penelitian, sedangkan sampel merupakan sebagian atau wakil yang memiliki
karakteristik representasi dari populasi (Amin, Nur Fadilah; Garancang, Sabaruddin;
Abunawas, 2023). Populasi dalam penelitian ini adalah individu yang memiliki rentang
usia 15 — 44 tahun. Peneliti memasukkan rentang usia tersebut didasarkan dari usia
produktif yang aktif menggunakan internet berdasarkan hasil survei APJII — Asosiasi
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia. Berdasarkan populasi tersebut peneliti
menggunakan rumus slovin dan diperoleh jumlah sampel sebesar 100 responden. Pada
tabel 2, distribusi responden terdiri dari individu-individu yang terbagi dalam tiga
kelompok yaitu 15-24 tahun sebanyak 34 orang, 25-34 tahun sebanyak 34 orang, dan 35-
44 tahun sebanyak 32 orang.

N

14 Ne2

Gambar 2 Rumus Slovin

n

Keterangan:

n = jumlah sampel

N = jumlah populasi

e = batas kesalahan maksimal yang ditolerir dalam sampel alias tingkat signifikansi
adalah 0,05 (5%) atau 0,01 (1%)

Tabel 2 Distribusi Responden

Sampel Wi
15 — 24 Tahun 25—-34 Tahun 35- 44 Tahun
Jumlah 34 34 32
Total 100
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Teknik pengumpulan data melalui kuesioner dibuat secara sistematis berisi daftar
rangkaian pertanyaan berdasarkan indikator masing-masing variabel. Pertanyaan dalam
kuesioner ini bersifat tertutup, dalam kuesioner tertutup ini opsi jawaban sudah tersedia
sehingga responden dapat langsung memilih opsi jawaban yang sesuai dengan
pendapatnya. Untuk Teknik analisis data yang digunakan untuk memproses data yang
sudah diperoleh dari kuesioner tersebut yaitu menggunakan Path Analysis. “Path analysis
ialah suatu teknik untuk menganalisis hubungan sebab akibat yang tejadi pada regresi
berganda jika variabel bebasnya mempengaruhi variabel tergantung tidak hanya secara
langsung tetapi juga secara tidak langsung” (Rutherford, 1993). Analisis dilakukan
dengan menggunakan perangkat lunak SPSS untuk menguji hubungan antar variabel dan
mengidentifikasi jalur pengaruh vyang signifikan. Hasil dari Path Analysis akan
menunjukkan apakah keputusan pembelian produk berperan sebagai mediator dalam
hubungan antara influencer dan manajemen keuangan pribadi, serta sejauh mana
pengaruh langsung dari variabel independen terhadap dependen

HASIL DAN DISKUSI

Pembahasan hasil penclitian akan menganalisa dampak influencer terhadap
manajemen keuangan pribadi, dan menguji peran keputusan pembelian sebagai variabel
mediasi antara pengaruh influencer dan manajemen keuangan pribadi, lalu melakukan
analisis dengan tinjauan Pustaka atau teori pendapat ahli yang relevan. Berikut hasil
penelitian yang peneliti paparkan:

Uji Instrumen

Uji instrumen penelitian adalah proses menguji instrumen penelitian yang digunakan
apakah valid dan reliabel atau tidak. Uji instrumen dilakukan untuk menguji apakah
instrumen yang digunakan akurat serta dapat dipertanggungjawabkan. Uji instrumen
dalam penelitian ini meliputi uji validitas dan uji realibilitas.

a. Uji validitas

Uji validitas adalah uji yang digunakan untuk menunjukkan sejauh mana alat ukur
yang digunakan dalam suatu mengukur apa yang diukur. (Ghozali, 2018) menyatakan
bahwa uji validitas digunakan untuk mengukur sah, atau valid tidaknya suatu kuesioner.
Menurut Jackson R.S. Weenas (2013) untuk mengukur suatu variabel, jawaban responden
dikatakan valid apabila item-item dalam kuisioner mampu mengungkapkan sesuatu yang
akan diukur dalam kuisioner tersebut. Uji validitas dilakukan pada variabel influencer,
keputusan pembeli, manajemen keuangan pribadi. Setiap item dikatakan valid apabila
r hitung > r tabel. Perhitungan rtabel pada jumlah sampel 100 ditemukan skor df(n-2)
adalah 98. Dengan signifikansi 0,05 menggunakan uji 2 sisi diperoleh nilai rtabel adalah
0.1966. Hasil uji validitas influencer, manajemen keuangan pribadi, dan keputusan
pembelian produk disajikan ke dalam tabel berikut:
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Tabel 3 Hasil Uji Validitas Influencer

Pertanyaan r hitung r tabel Keterangan
X1 0.747 0.1966 Valid
X2 0.828 0.1966 Valid
X3 0.887 0.1966 Valid
X4 0.883 0.1966 Valid
X5 0.828 0.1966 Valid

Sumber: Data Diolah, 2024
Berdasarkan tabel 3 hasil uji validitas diatas dapat dilihat bahwa semua pertanyaan pada
variabel influencer memiliki r hitung > r tabel (0.1966), schingga dapat disimpulkan

bahwa setiap pertanyaan dari variabel influencer dalam penelitian ini adalah valid.

Tabel 4 Hasil Uji Validitas Manajemen Keuangan Pribadi

Pertanyaan r hitung r tabel Keterangan
Y1 0.766 0.1966 Valid
Y2 0.757 0.1966 Valid
Y3 0.740 0.1966 Valid
Y4 0.777 0.1966 Valid
Y3 0.622 0.1966 Valid
Y6 0.702 0.1966 Valid
Y7 0.650 0.1966 Valid
Y8 0.776 0.1966 Valid
Y9 0.795 0.1966 Valid

Sumber: Data Diolah, 2024

Berdasarkan tabel 4 hasil uji validitas diatas dapat dilihat bahwa semua pertanyaan pada
variabel manajemen keuangan pribadi memiliki r hitung > r tabel (0.1966), sehingga
dapat disimpulkan bahwa setiap pertanyaan dari variabel manajemen keuangan pribadi
dalam penelitian ini adalah valid.

Tabel 5 Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian Produk

Pertanyaan rhitung rtabel Keterangan
Z1 0.874 0.1966 Valid
72 0.833 0.1966 Valid
73 0.869 0.1966 Valid
74 0.867 0.1966 Valid
Zz5 0.788 0.1966 Valid

Sumber: Data Diolah, 2024

Berdasarkan tabel 5 hasil uji validitas diatas dapat dilihat bahwa semua pertanyaan pada
variabel keputusan pembelian produk memiliki r hitung > r tabel (0.1966), sehingga dapat
disimpulkan bahwa setiap pertanyaan dari variabel keputusan pembelian produk dalam
penelitian ini adalah valid.

Homepages: htips://fahruddin.org/index.php/count 163




b. Uji Reliabilitas

Menurut (Sugiarto, Sitinjak, 2006) menyatakan bahwa reliabilitas menunjuk pada
suatu pengertian bahwa instrumen yang digunakan dalam penelitian untuk memperoleh
informasi yang digunakan dapat dipercaya sebagai alat pengumpulan data dan mampu
mengungkap informasi yang sebenarnya dilapangan. (Ghozali, 2009) menyatakan bahwa
reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari
peubah atau konstruk. Suatu kuesioner atau alat ukur dikatakan reliabel jika menghasilkan
hasil yang sama meskipun dilakukan pengukuran berkali-kali.(Janna & Herianto, 2021).
Dasar pengambilan keputusan dalam uji reliabilitas jika nilai Alpha cronbach’s > 0.6
maka kuesioner dinyatakan reliabel (Ghozali, 2018). Berikut adalah hasil uji reliabilitas
setiap variabel:

Tabel 6 Hasil Uji Reliabilitas

5 Cronbach’s Standar
Ve Alpha Reliabe | CCteTangan
Influencer 0.889 né Reliabel
Manajemen Keuangan Pribadi 0.892 0.6 Reliabel
Keputusan Pembelian 0.898 0.6 Reiabel

Sumber: Data Diolah, 2024

Dapat dilihat pada tabel 6 diatas bahwa setiap variabel dalam penelitian ini memiliki nilai
cronbach’s alpha > 0.6, schingga dapat disimpulkan bahwa seluruh pertanyaan dalam
kuesioner dikatakan reliabel.

Uji Asumsi Klasik

a. Uji Normalitas

Asumsi Normalitas adalah untuk melihat apakah nilai residual terdistribusi normal
atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki nilai residual yang terdistribusi
normal. Jadi uji normalitas bukan dilakukan da masing-masing variabel tetapi pada
nilai residualnya.(Setya Budi et al., 2024). Dasar pengambilan keputusan untuk uji
normalitas adalah suatu variabel dinyatakan berdistribusi normal apabila nilai signifikasi
= 0,05 (Ningtyas, 2023). Berikut adalah hasil uji normalitas:

Tabel 7 Hasil Uji Normalitas Persamaan [
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize
d Residual
IN 100
INormal Parameters®" Mean 0000000
Std. Deviation 3.62273465
Most Extreme Differences|/Absolute 120
Positive 050
INegative -.120
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[Test Statistic 120
IAsymp. Sig. (2-tailed) .001¢
Monte Carlo Sig. (2-tailed)Sig. 1074
99% ConfidenceLower Bound 099
Interval Upper Bound 115

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Based on 10000 sampled tables with starting seed 2000000.

Berdasarkan tabel 7 hasil uji normalitas diketahui nilai signifikansi Monte Carlo Sig. (2-
tailed) 0.107 > 0.05, maka dapat disimpulkan bahwa nilai residual persamaan I
berdistribusi normal.

Tabel 8 Hasil Uji Normalitas Persamaan 11

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize
d Residual
IN 100
Normal Parameters™®  Mean .0000000
Std. Deviation 4.92099062
IMost ExtremelAbsolute .049
Differences IPositive .037
Negative -.049
[Test Statistic .049
IAsymp. Sig. (2-tailed) 20004
Monte Carlo Sig. (2-Sig. .959¢
tailed) 99% ConfidencelLower Bound 954
Interval [Upper Bound |.964
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.
. Based on 10000 sampled tables with starting seed 926214481.

Berdasarkan tabel 8 hasil uji normalitas diketahui nilai signifikansi Monte Carlo Sig. (2-
tailed) 0.959 > 0.05, maka dapat disimpulkan bahwa nilai residual persamaan II
berdistribusi normal.

b. Uji Heteroskedastisitas

Uji heterokedastisitas menurut (Ghozali, 2021) bertujuan untuk menguji apakah
dalam model regresi terdapat perbedaan varian dari residual ke pengamatan yang lain.
Regresi yang baik adalah regresi yang homoskedatisitas atau bebas masalah
heteroskedastisitas. Dalam penelitian ini uji heteroskedastisitas dilakukan menggunakan
uji Glejser. Uji Glejser melibatkan regresi variabel independent terhadap nilai residual
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absolut (ABS_RES). Penilaian heteroskedastisitas menggunakan uji Glejser adalah
sebagai berikut: Jika nilai signifikansi (Sig.) > 0,05, tidak ada indikasi heteroskedastisitas
dalam model regresi. Sebaliknya, jika nilai signifikansi (Sig.) < 0,05, menunjukkan
adanya gejala heteroskedastisitas.(Iba, Zainuddin;Wardhana, 2021).

Tabel 9 Hasil Uji Heteroskedastisitas Persamaan I

Variabel Nilai Sig Keterangan
Influencer 0.101 Bebas masalah heteroskedastisitas

Berdasarkan tabel 9 hasil uji heteroskedastisitas pada tabel diatas menunjukkan bahwa
persamaan | memiliki nilai signifikansi hasil dari uji peteroskedastisitas > 0.05. Variabel
Influencer menunjukkan nilai signifikasi 0.101 > 0.05. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa uji heteroskedastisitas persamaan I bebas masalah heteroskedastisitas.

Tabel 10 Hasil Uji Heteroskedastisitas Persamaan 11

Variabel Nilai Sig d{eterangan
Bebas masalah
Influencer 8589 heteroskedastisitas
. Bebas masalah
Keputusan Pembelian Produk 0.391 heteroskedastisitas

Berdasarkan tabel 10 hasil uji heteroskedastisitas pada tabel diatas menunjukkan bahwa
persamaan 11 memiliki nilai signifikansi hasil dari uji heteroskedastisitas > 0.05. Variabel
Influencer menunjukkan nilai signifikasi 0.588y> 0.05, Variabel Keputusan Pembelian
Produk menunjukkan nilai signifikasi 0.391 > 0.05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
uji heteroskedastisitas persamaan Il bebas masalah heteroskedastisitas.

c¢. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas merupakan hubungan linear antara variabel independen di dalam
regresi berganda (Widarjono, 2010 dalam (Yaldi et al., 2022)). Uji multikolinearitas
ditujukan untuk melihat hubungan/korelasi antara masing-masing variabel. Model regresi
yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen (Ghozali Imam,
2005 dalam Yaldi et al., 2022). Jika antar variabel independen saling berkorelasi, maka
variabel te Sebut tidak orgonal. Variabel orgonal adalah variabel independen yang nilai
korelasi antar ggsama variabel independen sama dengan nol (Ghozali Imam, 2005).(Yaldi
et al., 2022). Regresi bebas dari multikolinearitas jika besar nilai VIF < 10 dan nilai
tolerance > 0,10. (Ghozali, 2018).

Tabel 11 Hasil Uji Multikolinearitas Persamaan I

Variabel Nilai Nilai VIF Keterangan
Tolerance
Bebas Masalah
Influencer 1.000 1.000 Multikolinearitas
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Berdasarkan tabel 11 hasil uji multikolinearitas diatas diketahui nilai toleu‘we >0.10 dan
nilai VIF < 10, maka dapat disimpulkan bahwa persamaan | bebas masalah
multikolinearitas terhadap variabel Z.

Tabel 12 Hasil Uji Multikolinearitas Persamaan I1

= Nilai T
Variabel Tolerance Nilai VIF Keterangan
Bebas Masalah
Influencer 0.715 1.399 Multikolinearitas
Keputusan Pembelian Bebas Masalah
Produk g713 8399 Multikolinearitas

Berdasarkan tabel 12 hasil uji multikolinearitas diatas diketahui variabel influencer dan
Keputusan pembelian produk memilii nilai tolerance > 0.10 dan nilai VIF < 10, maka
dapat disimpulkan bahwa persamaan II bebas masalah multikolinearitas terhadap variabel
Y.

Uji Ketetapan Model
a. Uji Koefisien Determinasi (R Square)

Uji R Square umumnya digunakan dalam menentukan sejauh mana model dapat
mendeskripsikan variabel terikat (NINGTYAS, 2023).

Tabel 13 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R Square) Persamaan |
Model Summary
Adjusted RStd. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,534% ,285 278 3,64117
a. Predictors: (Constant), Influencer
Berdasarkan tabel 13 hasil uji koefisien determinasi (R Square) persamaan 1 diatas, dapat

diketahui bahwa nilai R Square adalah sebesar 0,278. Hal ini menunjukkan bahwa
konstribusi X terhadap Y adalah sebesar 27,8% sementara sisanya 72,2% merupakan
konstribusi dari variabel-variabel lain yang tidak diteliti.

Tabel 14 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R Square) Persamaan 2
Model Summary
Adjusted RStd. Error of

Model R R Square Square the Estimate
1 6782 460 ,449 497146

a. Predictors: (Constant), Keputusan Pembelian Produk,
Influencer

Berdasarkan tabel 14 hasil uji koefisien determinasi (R Square) persamaan 2 diatas, dapat
diketahui bahwa nilai R Square adalah sebesar 0,449. Hal ini menunjukkan bahwa
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konstribusi X dan Y terhadap Z adalah sebesar 44,9% sementara sisanya 55,1%
merupakan konstribusi dari variabel-variabel lain yang tidak diteliti.

b. UjiF

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh semua variabel independen
yang terdapat di dalam model secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel
dependen. Apabila F hitung > F tabel maka HO ditolak sehingga dapat dikatakan bahwa
variabel bebas dari regresi dapat menerangkan variabel terikat secara serentak dan
sebaliknya (Bailia et al., 2014).

Tabel 15 Hasil Uji F Persamaan 1

ANOVA*?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 518,704 1 518,704 39,123 0000
Residual 1299,296 98 13,258
Total 1818,000 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Produk

b. Predictors: (Constant), Influencer
Berdasarkan tabel 15 hasil uji F persamaan | diatas, dapat diketahui bahwa nilai
signifikasi sebesar 0,000 sehingga lebih kecil dari 0,05. Hasil ini memberikan kesimpulan
bahwa varibel X berpengaruh signifikan terhadap Z. Nilai dari F table didapat sebanyak
3,09, maka analisis dari F hitung > F table (39,123 > 3,09) yang berarti menerima H2
yaitu influncer berpengaruh positif terhadap manajemen keuangan pribadi.

:
Tabel 16 Hasil Uji F Persamaan 11

ANOVA*
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 2043,111 2 1021,556 41,333 ,000°
Residual 2397,399 97 24,715
Total 4440,510 99

a. Dependent Variable: Manajemen Keuangan Pribadi

b. Predictors: (Constant), Keputusan Pembelian Produk, Influencer
Berdasarkan tabel 16 hasil uji F persamaan 2 diatas, dapat diketahui bahwa nilai
signifikasi sebesar 0,000 sehingga lebih kecil dari 0,05. Hasil ini memberikan kesimpulan
bahwa varibel X berpengaruh signifikan terhadap Z. Nilai dari F table didapat sebanyak
3,09, maka analisis dari F hitung > F table (41,333 > 3,09) yang berarti menerima H2
yaitu influncer berpengaruh positif terhadap manajemen keuangan pribadi.
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Uji T

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui tingkat signifikan peran secara parsial antara
variabel independen terhadap variabel dependen dengan mengasumsikan bahwa variabel
independen lain dianggap konstan. Apabila t hitung > t tabel maka HO ditolak dan dengan
demikian variabel bebas dapat menerangkan variabel terikatnya dan sebaliknya (Bailia et
al., 2014).

Tabel 17 Hasil Uji T Persamaan 1

Coefticients"
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 10,771 1,675 6,429 000
Influencer ,582 ,093 534 6,255 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Produk
Berdasarkan tabel 17 hasil uji T persamaan 1 diatas, dapat diketahui bahwa nilai
signifikasi dari variable X = 0,000 lebih kecil dari 0,05. Hasil ini memberikan kesimpulan
bahwa varibel X berpengaruh signifikan terhadap Z. Nilai dari T table didapat sebanyak
1,661, maka analisis dari T hitung > T table (6,255 > 1,661) yang berarti menerima H1
yaitu influncer berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk.

Tabel 18 Hasil Uji T Persamaan 2

Coefficients"
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 9,616 2,728 3,526 ,001
Influencer 462 ,150 271 3,071 ,003
Keputusan Pembelian,772 138 ,494 5,594 ,000
Produk

a. Dependent Variable: Manajemen Keuangan Pribadi

Berdasarkan tabel 18 hasil uji T persamaan 2 diatas, dapat diketahui bahwa nilai
signifikasi dari variable X = 0,003 dan Z = 0,000 lebih kecil dari 0,05. Hasil ini
memberikan kesimpulan bahwa varibel X dan Z berpengaruh signifikan terhadap Y. Nilai
dari T table didapat sebanyak 1,661, maka analisis dari T hitung > T table pada variabel
X (3,071 = 1,661) yang berarti menerima H1 yaitu influencer berpengaruh positif
terhadap manajemen keuangan pribadi. Sedangkan untuk variabel Y (5,594 > 1,661) yang
berarti menerima H3 yaitu Keputusan pembelian produk berpengaruh positif terhadap
manajemen keuangan pribadi.
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Ana]is'uja]ur/Path Analysis

Uji Path Analysis/Analisis Jalur dipakai agar melihat akibat dari variabel
intervening (mediasi) (NINGTY AS, 2023). Berdasarkan hasil analisis jalur yang sudah
dilakukan melalui SPSS diperoleh hasil berikut:

Tabel 19 Hasil Analisis Jalur Persamaan Regresi |

Coefficients®
Unstandardized Standardized
CoefTicients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 10,771 1,675 6,429 ,000
Influencer ,582 ,093 534 6,255 ,000

a. Dependent Variable: Keputusanl’embelian Produk
Berdasarkan tabel 19 hasil analisis jalur persamaan regresi I diatas, diperoleh
persamaan regresi yaitu:
Z =al+bX+el 1
KPP=10.771 + 0.582 1+ ¢
Nilai e; dalam persamaan ini diukur menggunakan rumus berikut:

e =+1-0,286
e =+0,714
e = 0,845

Nilai e; kemudian dimasukkan ke dalam persamaan I sehingga persamaan I
menjadi KPP = 10.771 + 0.582 + 0.845. Hal ini berarti apabila variabel influencer naik
| angka, maka akan menambah Keputusan pembelian produk sebesar 0.582 dan error
0.845. Sehingga analisis jalurnya akan seperti gambar 3.

Manajemen
Keuangan Pribadi
)

Influencer (X)

Keputusan
Pembelian Produk

)

el = 0,845

Gambar 3 Analisis Jalur
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Kemudian berikut adalah hasil analisis jalur persamaan regresi II:

Tabel 20 Hasil Analisis Jalur Persamaan Regresi 11

Coefficients"
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 9616 2,728 3,526 ,001
Influencer 462 150 271 3,071 ,003
Keputusan Pembelian L7172 138 ,494 5,504 ,000

Produk

a. Dependent Variable: Manajemen Keuangan Pribadi

Berdasarkan tabel 20 hasil analisis jalur persamaan regresi Il diatas, diperoleh

persamaan regresi yaitu:

Y=al +bX+bZ +e2

MKP =9.616 + 04621 + 0.772 KPP + e
Nilai e» dihitung menggunakan rumus berikut:

e2=y1—0,460
e =4/0,54
€= 0.,735

Sehingga, persamaan regresi Il menjadi MKP = 9.616 + 0.462 I + 0.772 KPP +
0.735. Maka, apabila variabel influencer naik | angka, maka akan menambah

Manajemen Keuangan Pribadi sebesar 0.462 dan error 0.735. Apabila variabel
Keputusan Pembelian Produk naik | angka, maka akan menambah Manajemen

Keuangan Pribadi sebesar 0.772 dan error 0.735.

Manajemen
Keuangan Pribadi
(¥

Influencer {X)

Keputusan
Pembelian Produk|

el = 0,845

Gambar 4. Simpulan Hasil analisis alur
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Gambar 4 hasil analisis menunjukkan bahwa influencer dapat berpengaruh
langsung terhadap manajemen keuangan pribadi dan dapat juga berpengaruh tidak
langsung melalui keputusan pembelian produk sebagai mediasi. Besarnya pengaruh
langsung adalah 0,271, sedangkan besarnya pengaruh tidak langsung adalah 0,534 x
0,494 = 0,263. Total pengaruh influencer terhadap manajemen keuangan pribadi adalah
0,271 + 0,263 = 0,534, Pengaruh tidak langsung < pengaruh lagsung (0,263 < 0,271),
maka artinya secara tidak langsung influencer melalui keputusan pembelian produk tidak
berpengaruh signifikan terhadap manajemen keuangan pribadi. Maka H4 ditolak, karena
influencer melalui keputusan pembelian berpengaruh negatif terhadap keputusan

pembelian produk.
Tabel 19 Hasil Analisis Jalur
Koefisien
Pengaruh Langsung 1 t p-

Antar Variabe J—]ﬂm; (gi)lerror hitung | value/sig Simpulan | Adj.R2
X terhadap Z 0.582 0.093 6.255 | 0.000 Signifikan | 0.278
X terhadap Y 0.462 0.150 3.071 | 0.003 Signifikan 0.449
Z terhadap Y 0.772 0.138 5.594 | 0.000 Signifikan )

Berdasarkan tabel 19 hasil analisis jalur diatas menunjukkan bahwa variabel X
(Influencer) memiliki pengaruh positif yang siginifikan terhadap variabel Z (Keputusan
Pembelian Produk). Hal ini dibuktikan dari nilai t hitung > t tabel (6.255> 1.661) dengan
signifikansi 0.000 < 0.05. Lalu untuk variabel X (Influencer) terhadap variabel Y
(Manajemen Keuangan Pribadi) juga memiliki pengaruh langsung yang positif dan
signifikan. Hal ini dibuktikan dari nilai t hitung > t tabel (3.071 > 1.661) dengan
signifikasi 0.003 < 0.05. Kemudian variabel Z (Keputusan Pembelian) juga memiliki
pengaruh positif yang Enifikan terhadap variabel Y (Manajemen Keuangan Pribadi).
Hal ini dibuktikan dari nilai t hitung > t tabel (5.594 > 1.661) dengan signifikansi 0.000
< 0.05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel X (Influencer) memiliki pengaruh
positif yang signifikan terhadap variabel Z (Keputusan Pembelian Produk) dan variabel
Y (Manajemen Keuangan Pribadi). Serta variabel Z (Keputusan Pembelian) memiliki
pengaruh positif yang signifikan terhadap variabel Y (Manajemen Keuangan Pribadi).

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh influencer terhadap
manajemen keuangan pribadi dan mengevaluasi peran keputusan pembelian sebagai
variabel mediasi. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, ditemukan bahwa influencer
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk, influncer berpengaruh positif
terhadap manajemen keuangan pribadi, keputusan pembelian produk berpengaruh positif
teradap manajemen keuangan pribadi, dan influencer melalui keputusan pembelian
produk berpengaruh negatif terhadap manajemen keuangan pribadi. Dapat disimpulkan
bahwa influencer memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk dan
manajemen keuangan pribadi. Namun influencer melalui keputusan pembelian produk
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berpengaruh negatif terhadap manajemen keuangan pribadi. Maka, hasil dari penelitian
ini adalah influncer berpengaruh terhadap manajemen keuangan pribadi tanpa peran
keputusan pembelian produk sebagai variabel mediasi. Temuan ini menunjukkan bahwa
meskipun influencer mampu meningkatkan keputusan pembelian yang dapat mendukung
manajemen keuangan secara langsung, interaksi melalui keputusan pembelian justru
dapat memperburuk pengelolaan keuangan pribadi pada beberapa kondisi. Hal ini
mungkin disebabkan oleh perilaku konsumtif yang didorong oleh promosi influencer,
yang akhirnya memengaruhi keputusan pembelian secara berlebihan dan mengurangi
efektivitas manajemen keuangan individu. Dengan demikian, hasil penelitian ini
menunjukkan pentingnya literasi keuangan dan kesadaran konsumen dalam menghadapi
pengaruh eksternal seperti influencer, terutama dalam konteks pengambilan keputusan
yang dapat berdampak pada keuangan pribadi. Penelitian ini juga memberikan kontribusi
penting dalam memahami peran influencer dalam perilaku konsumen modern, sekaligus
menyoroti perlunya pendekatan yang lebih strategis untuk menjaga keseimbangan antara
konsumsi dan pengelolaan keuangan pribadi.
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