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Abstrak 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin berkembangnya 
penggunaan layanan keuangan digital, khususnya fitur paylater, 
yang menawarkan kemudahan transaksi dan fleksibilitas 
pembayaran bagi konsumen. Kemudahan tersebut sering 
dipromosikan melalui berbagai strategi komunikasi persuasif yang 
berpotensi memengaruhi perilaku konsumsi generasi muda, 
terutama generasi Z yang memiliki tingkat interaksi tinggi dengan 
teknologi digital. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 
pengaruh komunikasi persuasif fitur paylater terhadap perilaku 
konsumtif generasi Z pada mahasiswa Institut Syekh Abdul Halim 
Hasan Binjai dengan menghitung pengaruh variabel komunikasi 
persuasif fitur paylater (X) terhadap variabel perilaku konsumtif 
generasi Z (Y). Metode penelitian yang digunakan adalah 
pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian asosiatif. Populasi 
dalam penelitian ini berjumlah 70 mahasiswa dan seluruh populasi 
dijadikan sampel penelitian dengan teknik total sampling. 
Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner, 
sedangkan analisis data menggunakan regresi linier sederhana. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa komunikasi persuasif fitur 
paylater berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 
konsumtif generasi Z. Nilai koefisien determinasi menunjukkan 
bahwa komunikasi persuasif fitur paylater memberikan kontribusi 
sebesar 50,7% terhadap perilaku konsumtif mahasiswa, sementara 
sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. Hasil uji t 
menunjukkan nilai t-hitung sebesar 4,723 dengan tingkat signifikansi 
0,000 yang berada di bawah 0,05, sehingga hipotesis yang 
menyatakan adanya pengaruh komunikasi persuasif fitur paylater 
terhadap perilaku konsumtif generasi Z dapat diterima. Persamaan 
regresi Y = 23,814 + 0,458X menunjukkan bahwa setiap 
peningkatan satu satuan komunikasi persuasif fitur paylater akan 
meningkatkan perilaku konsumtif mahasiswa sebesar 0,458 satuan. 
Kesimpulan dari penelitian ini adalah bahwa efektivitas komunikasi 
persuasif dalam promosi fitur paylater memiliki peran penting dalam 
memengaruhi perilaku konsumsi generasi Z, khususnya 
mahasiswa. Oleh karena itu, peningkatan literasi keuangan digital 
menjadi hal yang penting agar penggunaan layanan paylater dapat 
dilakukan secara bijak dan tidak mendorong perilaku konsumsi yang 
berlebihan. 
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Abstract 
This study is motivated by the rapid development of digital financial 
services, particularly the paylater feature, which offers transaction 
convenience and flexible payment systems for consumers. These 
conveniences are often promoted through persuasive communication 
strategies that potentially influence the consumption behavior of young 
generations, especially Generation Z, who have a high level of 
interaction with digital technology. This study aims to analyze the effect 
of persuasive communication of paylater features on the consumptive 
behavior of Generation Z among students of Institut Syekh Abdul Halim 
Hasan Binjai by examining the influence of persuasive communication of 
paylater features (X) on the consumptive behavior variable of 
Generation Z (Y). The research method used is a quantitative approach 
with an associative research design. The population in this study 
consisted of 70 students, and the entire population was used as the 
research sample using a total sampling technique. Data were collected 
through the distribution of questionnaires, while data analysis used 
simple linear regression. The results showed that persuasive 
communication of the paylater feature has a positive and significant 
effect on the consumptive behavior of Generation Z. The coefficient of 
determination indicates that persuasive communication of the paylater 
feature contributes 50.7% to the consumptive behavior of students, while 
the remaining percentage is influenced by other factors outside this 
study. The t-test results show a t-value of 4.723 with a significance level 
of 0.000 which is below 0.05, indicating that the hypothesis stating that 
persuasive communication of the paylater feature affects the 
consumptive behavior of Generation Z is accepted. The regression 
equation Y = 23.814 + 0.458X indicates that every one-unit increase in 
persuasive communication of the paylater feature will increase students’ 
consumptive behavior by 0.458 units. The conclusion of this study is that 
the effectiveness of persuasive communication in promoting paylater 
features plays an important role in influencing the consumption behavior 
of Generation Z, particularly students. Therefore, improving digital 
financial literacy is essential so that the use of paylater services can be 
conducted wisely and does not encourage excessive consumption 
behavior. 

 
Keywords: Persuasive Communication; Paylater; Consumptive 
Behavior; Generation Z; Students. 
 
 
 

 
A. PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan signifikan 
dalam pola konsumsi masyarakat, khususnya pada generasi muda yang sangat 
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akrab dengan penggunaan teknologi dan aplikasi digital dalam kehidupan sehari-
hari (Prasetyani et al., 2024). Salah satu inovasi layanan keuangan digital yang 
berkembang pesat adalah fitur paylater, yaitu layanan pembayaran yang 
memungkinkan pengguna membeli produk atau jasa terlebih dahulu dan 
melakukan pembayaran pada waktu tertentu di masa mendatang. Fitur ini 
banyak tersedia pada berbagai platform e-commerce dan aplikasi keuangan 
digital yang semakin populer di kalangan generasi muda (Sitepu & Fadila, 2024). 

Generasi Z merupakan kelompok yang lahir dan tumbuh dalam 
lingkungan digital sehingga memiliki tingkat adaptasi yang tinggi terhadap 
teknologi. Kemudahan akses terhadap berbagai layanan digital, termasuk fitur 
paylater, memberikan peluang sekaligus tantangan dalam perilaku konsumsi 
mereka. Di satu sisi, layanan ini memberikan fleksibilitas dalam transaksi 
keuangan, namun di sisi lain juga berpotensi mendorong perilaku konsumtif yang 
tidak terkendali apabila tidak diimbangi dengan literasi keuangan yang memadai. 

Dalam konteks pemasaran digital, keberhasilan penggunaan fitur paylater 
tidak terlepas dari strategi komunikasi persuasif yang digunakan oleh 
perusahaan penyedia layanan. Komunikasi persuasif merupakan proses 
penyampaian pesan yang dirancang untuk memengaruhi sikap, persepsi, dan 
perilaku individu agar mengikuti tujuan yang diinginkan oleh komunikator. Dalam 
praktiknya, strategi komunikasi ini sering diwujudkan melalui promosi menarik, 
kemudahan proses transaksi, pemberian diskon, serta berbagai bentuk pesan 
yang menekankan kenyamanan dan kemudahan penggunaan layanan (Alvida 
Dzattadini et al., 2024). 

Strategi komunikasi persuasif yang diterapkan dalam promosi fitur 
paylater berpotensi memengaruhi pola pengambilan keputusan konsumen, 
khususnya generasi Z yang memiliki kecenderungan tinggi terhadap konsumsi 
berbasis gaya hidup dan tren digital. Kemudahan pembayaran tanpa harus 
melakukan transaksi secara langsung pada saat pembelian dapat meningkatkan 
dorongan konsumsi impulsif serta mengubah pola pengelolaan keuangan 
individu (Syifani & Mustika, 2024). 

Fenomena ini juga dapat ditemukan di kalangan mahasiswa yang 
merupakan bagian dari generasi Z. Mahasiswa memiliki karakteristik sebagai 
kelompok usia produktif yang aktif menggunakan teknologi digital dalam aktivitas 
sehari-hari, termasuk dalam kegiatan berbelanja secara daring. Kemudahan 
akses terhadap berbagai platform digital membuat mahasiswa menjadi salah 
satu kelompok yang rentan terhadap pengaruh promosi dan komunikasi 
persuasif dalam layanan keuangan digital (Rahmawati & Mirati, 2022). 

Institut Syekh Abdul Halim Hasan Binjai sebagai salah satu perguruan 
tinggi yang memiliki mahasiswa dari berbagai latar belakang sosial ekonomi turut 
mengalami fenomena tersebut. Berdasarkan pengamatan awal, sebagian 
mahasiswa memanfaatkan fitur paylater dalam transaksi digital, terutama untuk 
membeli kebutuhan gaya hidup, produk elektronik, serta berbagai layanan daring 
lainnya. Penggunaan fitur ini sering kali dipengaruhi oleh berbagai promosi yang 
menekankan kemudahan, kecepatan, serta fleksibilitas pembayaran (Mursalina 
et al., 2024). 

Namun demikian, kemudahan penggunaan fitur paylater juga dapat 
menimbulkan perilaku konsumtif apabila pengguna tidak memiliki kontrol 
keuangan yang baik. Perilaku konsumtif ditandai dengan kecenderungan 
membeli barang atau jasa secara berlebihan tanpa mempertimbangkan 
kebutuhan yang sebenarnya. Dalam jangka panjang, kondisi ini dapat 
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berdampak pada pengelolaan keuangan individu serta meningkatkan risiko 
ketergantungan terhadap layanan kredit digital (Zuliyansah et al., 2024). 

Sejumlah kajian sebelumnya menunjukkan bahwa perkembangan 
teknologi finansial memberikan dampak terhadap perubahan perilaku konsumsi 
masyarakat, terutama pada kelompok generasi muda yang memiliki tingkat 
penggunaan teknologi digital yang tinggi. Penelitian lain juga menunjukkan 
bahwa strategi komunikasi pemasaran yang bersifat persuasif memiliki pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian dan perilaku konsumsi konsumen 
dalam lingkungan digital (Sari, 2021). 

Meskipun demikian, sebagian besar penelitian terdahulu lebih banyak 
menyoroti aspek penggunaan teknologi finansial dan perilaku konsumsi secara 
umum, sementara kajian yang secara khusus menelaah efektivitas komunikasi 
persuasif dalam fitur paylater terhadap perilaku konsumtif generasi Z masih relatif 
terbatas, khususnya dalam konteks mahasiswa di lingkungan perguruan tinggi 
(Sujatmiko & Kausar, 2025). 

Oleh karena itu, penelitian ini menjadi penting untuk dilakukan guna 
menganalisis sejauh mana efektivitas komunikasi persuasif yang terdapat dalam 
fitur paylater mampu memengaruhi perilaku konsumtif generasi Z pada 
mahasiswa Institut Syekh Abdul Halim Hasan Binjai. Penelitian ini diharapkan 
dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan kajian komunikasi 
pemasaran digital serta memberikan pemahaman empiris mengenai dampak 
penggunaan layanan keuangan digital terhadap perilaku konsumsi generasi 
muda. 
 
B. KAJIAN TEORI 

Tinjauan pustaka dalam penelitian ini didasarkan pada beberapa konsep 
utama yang berkaitan dengan komunikasi persuasif, fitur paylater sebagai bagian 
dari layanan teknologi finansial, perilaku konsumtif, serta karakteristik generasi Z 
sebagai kelompok pengguna utama layanan digital (Aprilia & Ibrahim, 2024). 

1. Komunikasi Persuasif 

Komunikasi persuasif merupakan proses penyampaian pesan yang 
bertujuan untuk memengaruhi sikap, persepsi, dan perilaku individu agar sesuai 
dengan tujuan komunikator (Purwanto et al., 2022). Dalam konteks pemasaran, 
komunikasi persuasif digunakan sebagai strategi untuk menarik perhatian 
konsumen, membangun minat, serta mendorong keputusan pembelian terhadap 
suatu produk atau layanan (Gobel & Usman, 2025). 

Komunikasi persuasif umumnya dilakukan melalui berbagai media 
promosi seperti iklan digital, promosi penjualan, kampanye pemasaran, serta 
pesan komunikasi yang menekankan keunggulan produk atau layanan. 
Keberhasilan komunikasi persuasif dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain 
kredibilitas sumber pesan, daya tarik pesan, serta relevansi pesan dengan 
kebutuhan dan karakteristik audiens (Suwandi et al., 2025). 

Dalam pemasaran digital, komunikasi persuasif sering digunakan untuk 
memengaruhi perilaku konsumen melalui penyampaian informasi yang menarik, 
penggunaan visual yang efektif, serta penawaran promosi yang dapat 
meningkatkan minat konsumen untuk melakukan transaksi (Fauzi, 2023). 

 
2. Fitur Paylater dalam Layanan Keuangan Digital 

Paylater merupakan salah satu inovasi dalam teknologi finansial yang 
memberikan fasilitas pembayaran dengan sistem beli sekarang dan bayar 
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kemudian. Layanan ini memungkinkan pengguna melakukan transaksi tanpa 
harus melakukan pembayaran secara langsung pada saat pembelian, melainkan 
dengan sistem cicilan atau pembayaran tertunda sesuai dengan ketentuan yang 
berlaku (Alshater et al., 2022). 

Keberadaan fitur paylater memberikan kemudahan bagi konsumen dalam 
melakukan transaksi digital karena prosesnya relatif cepat dan tidak memerlukan 
prosedur yang rumit. Kemudahan ini membuat layanan paylater semakin populer, 
khususnya di kalangan generasi muda yang aktif melakukan transaksi melalui 
platform digital (Waluyo et al., 2022). 

Namun demikian, penggunaan paylater juga memiliki potensi risiko 
apabila tidak disertai dengan pengelolaan keuangan yang baik. Kemudahan 
akses terhadap layanan kredit digital dapat mendorong perilaku konsumtif, 
terutama ketika konsumen tidak mempertimbangkan kemampuan finansial dalam 
melakukan pembelian (Panjalu & Mirati, 2022). 

3. Perilaku Konsumtif 

Perilaku konsumtif merupakan kecenderungan individu untuk melakukan 
pembelian barang atau jasa secara berlebihan tanpa didasarkan pada kebutuhan 
yang rasional. Perilaku ini sering dipengaruhi oleh faktor psikologis, sosial, serta 
lingkungan yang mendorong individu untuk membeli produk sebagai bagian dari 
gaya hidup atau simbol status sosial (Niyarsih & Purwanto, 2023). 

Dalam konteks masyarakat modern, perilaku konsumtif sering kali dipicu 
oleh berbagai strategi pemasaran yang dirancang untuk menarik perhatian 
konsumen. Promosi yang menarik, kemudahan transaksi, serta pengaruh media 
digital dapat meningkatkan dorongan individu untuk melakukan pembelian 
secara impulsive (Amalia & Lindiasari Samputra, 2020). 

Perilaku konsumtif pada generasi muda sering dikaitkan dengan 
penggunaan teknologi digital yang memudahkan akses terhadap berbagai 
produk dan layanan. Kemudahan ini dapat meningkatkan frekuensi pembelian 
serta mendorong individu untuk melakukan transaksi tanpa perencanaan yang 
matang. 

4. Generasi Z sebagai Konsumen Digital 

Generasi Z merupakan kelompok generasi yang lahir dalam era 
perkembangan teknologi digital sehingga memiliki keterikatan yang kuat dengan 
internet, media sosial, dan berbagai platform digital. Generasi ini dikenal sebagai 
digital native yang memiliki kemampuan tinggi dalam mengakses dan 
memanfaatkan teknologi dalam berbagai aktivitas kehidupan (Nuraini et al., 
2024). 

Karakteristik generasi Z yang terbuka terhadap teknologi membuat 
mereka menjadi target utama dalam berbagai strategi pemasaran digital. 
Perusahaan sering memanfaatkan berbagai bentuk komunikasi persuasif melalui 
media digital untuk menarik perhatian generasi ini (Putri Rahmawati et al., 2024). 

Namun demikian, karakteristik tersebut juga membuat generasi Z memiliki 
potensi lebih besar untuk terpengaruh oleh berbagai strategi promosi yang 
menekankan kemudahan, kenyamanan, dan gaya hidup modern. Kondisi ini 
dapat meningkatkan kecenderungan perilaku konsumtif apabila tidak diimbangi 
dengan literasi keuangan yang baik (Barus et al., 2024). 

Berdasarkan kerangka teoritis tersebut, penelitian ini memposisikan 
komunikasi persuasif dalam fitur paylater sebagai variabel yang diduga 
berpengaruh terhadap perilaku konsumtif generasi Z pada mahasiswa. Dengan 
memahami hubungan antara kedua variabel tersebut, penelitian ini diharapkan 
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dapat memberikan gambaran mengenai bagaimana strategi komunikasi dalam 
layanan keuangan digital memengaruhi perilaku konsumsi generasi muda 
(Yuliana et al., 2022). 
 
C. METODE PENELITIAN   

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas komunikasi 
persuasif fitur paylater terhadap perilaku konsumtif generasi Z pada mahasiswa 
Institut Syekh Abdul Halim Hasan Binjai. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian asosiatif, yaitu penelitian yang 
bertujuan untuk mengetahui hubungan dan pengaruh antara dua variabel atau 
lebih secara empiris (Putra et al., 2023). 

Pendekatan kuantitatif dipilih karena penelitian ini menekankan pada 
pengukuran variabel secara objektif melalui data numerik yang dianalisis 
menggunakan teknik statistik. Dengan pendekatan ini, peneliti dapat menguji 
hipotesis mengenai pengaruh komunikasi persuasif fitur paylater terhadap 
perilaku konsumtif mahasiswa secara sistematis (Ayu Puspitasari et al., 2023). 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiswa Institut Syekh 
Abdul Halim Hasan Binjai yang termasuk dalam kategori generasi Z dan 
menggunakan layanan transaksi digital. Mengingat jumlah populasi yang cukup 
besar, maka teknik pengambilan sampel dilakukan menggunakan teknik 
purposive sampling, yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kriteria tertentu 
yang relevan dengan tujuan penelitian. Kriteria responden dalam penelitian ini 
adalah mahasiswa yang pernah menggunakan atau mengetahui fitur paylater 
dalam transaksi digital (Sugiyono, 2021). 

Pengumpulan data dilakukan menggunakan instrumen kuesioner tertutup 
yang disusun secara sistematis berdasarkan indikator variabel penelitian. 
Kuesioner digunakan untuk mengukur persepsi mahasiswa mengenai 
komunikasi persuasif yang terdapat dalam promosi fitur paylater, yang meliputi 
daya tarik pesan, kemudahan penggunaan, promosi yang ditawarkan, serta 
pengaruh pesan terhadap keputusan penggunaan layanan (Kamaruddin & 
Hakim, 2025). 

Sementara itu, perilaku konsumtif diukur melalui beberapa indikator yang 
berkaitan dengan kecenderungan membeli produk tanpa perencanaan, frekuensi 
pembelian yang tinggi, serta kecenderungan membeli produk berdasarkan 
keinginan daripada kebutuhan (Fitria Ramadhani Hafid et al., 2023). 

Data yang telah terkumpul kemudian dianalisis menggunakan teknik 
analisis statistik dengan bantuan perangkat lunak pengolahan data. Analisis 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier sederhana 
untuk mengetahui pengaruh komunikasi persuasif fitur paylater terhadap perilaku 
konsumtif mahasiswa (Oktapiya et al., 2024). 

Sebelum dilakukan pengujian hipotesis, data terlebih dahulu diuji melalui 
uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji 
linearitas untuk memastikan bahwa data memenuhi persyaratan analisis regresi. 
Selanjutnya, pengujian hipotesis dilakukan menggunakan uji t dengan tingkat 
signifikansi 5 persen untuk mengetahui apakah komunikasi persuasif fitur 
paylater memiliki pengaruh yang signifikan terhadap perilaku konsumtif generasi 
Z (Prasetyani et al., 2024). 

Melalui metode penelitian ini, diharapkan dapat diperoleh temuan empiris 
yang mampu menjelaskan hubungan antara komunikasi persuasif dalam 
layanan keuangan digital dengan perilaku konsumsi mahasiswa sebagai bagian 
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dari generasi Z. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 
dalam pengembangan kajian komunikasi pemasaran digital serta menjadi bahan 
pertimbangan dalam meningkatkan literasi keuangan bagi generasi muda 
(Satriana et al., 2025).  
 
 
D. HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Hasil Penelitian 
A. Deskripsi Data 
1. Deskripsi Variabel Penelitian 
a. Variabel Komunikasi Persuasif Fitur Paylater (X) 

Variabel komunikasi persuasif fitur paylater diukur menggunakan 12 item 
pernyataan, dengan empat alternatif jawaban menggunakan skala Likert, dengan 
skor terendah 1 dan skor tertinggi 4. Dengan demikian, mean hipotetik (MH) 
variabel komunikasi persuasif adalah:: 
 

MH= 
(12𝑥1)+(12𝑥4)

2
 = 30 

 
Hasil pengolahan data menggunakan SPSS menunjukkan bahwa mean 

empirik (ME) variabel komunikasi persuasif fitur paylater adalah 38,24 dengan 
standar deviasi (SD) sebesar 6,11. Nilai mean empirik yang lebih tinggi dari 
mean hipotetik menunjukkan bahwa persepsi mahasiswa terhadap komunikasi 
persuasif yang terdapat dalam fitur paylater berada pada kategori cukup tinggi. 
 
b. Variabel Perilaku Konsumtif Generasi Z (Y) 

Variabel perilaku konsumtif generasi Z diukur menggunakan 12 item 
pernyataan, dengan empat alternatif jawaban menggunakan skala Likert dengan 
skor 1–4. 
Mean hipotetik (MH) variabel perilaku konsumtif generasi Z adalah: 
 

MH= 
(12𝑥1)+(12𝑥4)

2
 = 30 

 
Hasil analisis SPSS menunjukkan bahwa mean empirik (ME) variabel 

perilaku konsumtif generasi Z adalah 37,72 dengan standar deviasi (SD) sebesar 
5,94. Hal ini menunjukkan bahwa tingkat perilaku konsumtif mahasiswa sebagai 
bagian dari generasi Z berada pada kategori sedang hingga tinggi. 
 
2. Statistik Deskriptif 
Tabel 1 Descriptive Statistics 

Variabel N Minimum Maximum Mean Std. 
Deviation 

Komunikasi Persuasif 
Paylater (X) 

70 25.00 48.00 38.24 6.11 

Perilaku Konsumtif 
Generasi Z (Y) 

70 24.00 48.00 37.72 5.94 

Valid N (listwise) 70     

Sumber: Peneliti 2026 
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Hasil statistik deskriptif menunjukkan bahwa rata-rata skor komunikasi 
persuasif fitur paylater dan perilaku konsumtif mahasiswa berada pada tingkat 
yang relatif tinggi. 
 
3. Kategori Variabel 
Kriteria pengkategorian variabel adalah sebagai berikut: 
Tinggi : X ≥ Mean + SD 
Sedang : Mean − SD ≤ X < Mean + SD 
Rendah : X < Mean – SD 
 
a. Kategori Komunikasi Persuasif Paylater 

Tabel 2 Kategori Komunikasi Persuasif Paylater 

Skor Kategori Jumlah Persentase 

≥ 44,35 Tinggi 27 38,57% 

32,13 – 44,35 Sedang 31 44,29% 

< 32,13 Rendah 12 17,14% 

Total  70 100% 

 
Berdasarkan tabel di atas, mayoritas responden berada pada kategori 

sedang dan tinggi, yang menunjukkan bahwa komunikasi persuasif yang 
digunakan dalam promosi fitur paylater cukup efektif dalam menarik perhatian 
mahasiswa. 
 
b. Kategori Perilaku Konsumtif Generasi Z  

Tabel 3 Kategori Perilaku Konsumtif Generasi Z 

Skor Kategori Jumlah Persentase 

≥ 43,66 Tinggi 23 32,86% 

31,78 – 43,66 Sedang 34 48,57% 

< 31,78 Rendah 13 18,57% 

Total  70 100% 

Hasil tersebut menunjukkan bahwa perilaku konsumtif mahasiswa 
generasi Z secara umum berada pada kategori sedang hingga tinggi. 
 
B. Uji Kualitas Data 
1. Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r-hitung dengan r-tabel. 
Dengan jumlah responden 70 orang, nilai r-tabel pada taraf signifikansi 5% 
adalah 0,235. 
 

a. Uji Validitas Variabel Komunikasi Persuasif Paylater (X)  
Tabel 4. Uji Validitas Variabel Komunikasi Persuasif Paylater (X) 

Item Koefisien Korelasi Keterangan 

P1 0.782 Valid 

P2 0.761 Valid 

P3 0.809 Valid 

P4 0.773 Valid 

P5 0.748 Valid 

P6 0.695 Valid 

P7 0.721 Valid 
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P8 0.703 Valid 

P9 0.769 Valid 

P10 0.714 Valid 

P11 0.682 Valid 

P12 0.735 Valid 

 
Seluruh item pernyataan memiliki nilai r-hitung > r-tabel, sehingga seluruh item 
dinyatakan valid. 
 

b. Uji Validitas Variabel Perilaku Konsumtif (Y) 
Tabel 5 Uji Validitas Variabel Perilaku Konsumtif (Y) 

Item Koefisien Korelasi Keterangan 

P1 0.688 Valid 

P2 0.721 Valid 

P3 0.743 Valid 

P4 0.782 Valid 

P5 0.756 Valid 

P6 0.781 Valid 

P7 0.845 Valid 

P8 0.774 Valid 

P9 0.732 Valid 

P10 0.701 Valid 

P11 0.718 Valid 

P12 0.706 Valid 

 
Seluruh item pada variabel perilaku konsumtif juga memiliki nilai r-hitung 

> r-tabel, sehingga dinyatakan valid. 
 
 
2. Uji Reliabilitas 
Instrumen dinyatakan reliabel apabila nilai Cronbach’s Alpha > 0,60. 
 

Tabel 4 Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Cronbach’s 

Alpha 
Jumlah 
Item 

Keterangan 

Komunikasi Persuasif 
Paylater (X) 

0,826 12 Reliabel 

Perilaku Konsumtif (Y) 0,781 12 Reliabel 
 
 
C. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan menggunakan Kolmogorov-Smirnov dengan 
ketentuan sig > 0,05. 
 

Tabel 5 Uji Normalitas 
Variabel Sig. Keterangan 
Komunikasi Persuasif Paylater 
(X) 

0,176 Normal 
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Perilaku Konsumtif (Y) 0,193 Normal 
 
Hasil uji normalitas menunjukkan bahwa seluruh variabel memiliki nilai 

signifikansi > 0,05, sehingga data dinyatakan berdistribusi normal. 
 
 
 
 
D. Analisis Regresi Linier Sederhana 
 

Tabel 7 Hasil Analisis Regresi Linier Sederhana 
 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 

Square 
Std. Error 

1 0,712 0,507 0,500 2,512 

a. Predictors: (Constant), X1 
(Sumber : Data diolah, 2026) 

Nilai R Square sebesar 0,507 menunjukkan bahwa komunikasi persuasif 
fitur paylater memberikan pengaruh sebesar 50,7% terhadap perilaku konsumtif 
generasi Z, sedangkan 49,3% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. 
 

Tabel 7. Koefisien 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 23,814 5,612 – 4,243 0,000 

X1 0,458 0,097 0,612 4,723 0,000 

a. Dependent Variable: Y 
(Sumber : Data diolah, 2025) 
 
Persamaan Regresi 
Y = 23,814 + 0,458X 

Interpretasi persamaan regresi tersebut adalah sebagai berikut: 
Konstanta sebesar 23,814 menunjukkan nilai perilaku konsumtif mahasiswa 
ketika komunikasi persuasif fitur paylater bernilai nol. Koefisien regresi sebesar 
0,458 menunjukkan bahwa setiap peningkatan komunikasi persuasif fitur paylater 
sebesar 1 satuan akan meningkatkan perilaku konsumtif mahasiswa sebesar 
0,458 satuan. 

Hasil uji t menunjukkan bahwa nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel 
dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa 
komunikasi persuasif fitur paylater berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
perilaku konsumtif generasi Z pada mahasiswa Institut Syekh Abdul Halim Hasan 
Binjai. Dengan demikian, hipotesis penelitian diterima, yang berarti bahwa 
semakin efektif komunikasi persuasif dalam fitur paylater, maka semakin tinggi 
kecenderungan perilaku konsumtif mahasiswa. 
 
 
2. Pembahasan 
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa komunikasi persuasif dalam fitur 
paylater berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif generasi 
Z pada mahasiswa Institut Syekh Abdul Halim Hasan Binjai, yang menegaskan 
bahwa strategi komunikasi yang digunakan dalam promosi layanan paylater 
mampu memengaruhi sikap dan keputusan konsumsi mahasiswa melalui pesan 
yang menekankan kemudahan transaksi, fleksibilitas pembayaran, serta 
berbagai promosi yang menarik. Temuan ini sejalan dengan konsep komunikasi 
persuasif yang memandang komunikasi sebagai proses penyampaian pesan 
yang bertujuan memengaruhi persepsi dan perilaku individu agar mengikuti 
tujuan komunikator, khususnya dalam konteks pemasaran digital yang 
memanfaatkan daya tarik pesan, visual, serta penawaran promosi untuk 
mendorong keputusan penggunaan layanan. Dalam konteks generasi Z sebagai 
digital native, tingkat keterbukaan yang tinggi terhadap teknologi dan layanan 
keuangan digital membuat kelompok ini lebih responsif terhadap strategi 
komunikasi persuasif yang disampaikan melalui platform digital. Kemudahan 
yang ditawarkan oleh fitur paylater tidak hanya memberikan fleksibilitas dalam 
transaksi, tetapi juga berpotensi mendorong perubahan pola konsumsi 
mahasiswa dari yang berbasis kebutuhan menjadi lebih berorientasi pada 
keinginan dan gaya hidup, sehingga meningkatkan kecenderungan perilaku 
konsumtif. Temuan penelitian ini memperlihatkan bahwa komunikasi persuasif 
dalam layanan teknologi finansial tidak hanya berfungsi sebagai sarana promosi 
produk, tetapi juga memiliki peran strategis dalam membentuk pola perilaku 
konsumsi generasi muda. Oleh karena itu, hasil penelitian ini menegaskan 
pentingnya peningkatan literasi keuangan digital di kalangan mahasiswa agar 
penggunaan layanan paylater dapat dilakukan secara bijak dan bertanggung 
jawab, sehingga mahasiswa mampu mengelola keuangan secara lebih rasional 
dan terhindar dari perilaku konsumsi yang berlebihan dalam memanfaatkan 
layanan kredit digital. 
 
 
E. KESIMPULAN 

Penelitian ini menguji dan membahas pengaruh komunikasi persuasif fitur 
paylater terhadap perilaku konsumtif generasi Z pada mahasiswa Institut Syekh 
Abdul Halim Hasan Binjai. Hasil penelitian menunjukkan bahwa komunikasi 
persuasif fitur paylater berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 
konsumtif mahasiswa. Hal ini dibuktikan melalui hasil analisis regresi linier 
sederhana yang menunjukkan nilai koefisien determinasi (R Square) sebesar 
0,507, yang berarti bahwa komunikasi persuasif fitur paylater mampu 
menjelaskan sebesar 50,7% variasi perilaku konsumtif generasi Z, sedangkan 
sisanya sebesar 49,3% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini. Selain 
itu, hasil uji t menunjukkan nilai t-hitung sebesar 4,723 dengan tingkat signifikansi 
0,000 yang berada di bawah 0,05, sehingga hipotesis yang menyatakan adanya 
pengaruh komunikasi persuasif fitur paylater terhadap perilaku konsumtif 
generasi Z dapat diterima. Persamaan regresi Y = 23,814 + 0,458X menunjukkan 
bahwa setiap peningkatan satu satuan komunikasi persuasif fitur paylater akan 
meningkatkan perilaku konsumtif mahasiswa sebesar 0,458 satuan. Temuan ini 
menegaskan bahwa komunikasi persuasif yang terdapat dalam promosi layanan 
paylater, seperti penekanan pada kemudahan transaksi, fleksibilitas 
pembayaran, serta berbagai penawaran promosi, memiliki peran penting dalam 
memengaruhi pola konsumsi mahasiswa sebagai bagian dari generasi Z. Oleh 



  

 

44 

 
 

 

Jurnal El Rayyan : Jurnal Perbankan Syariah 

Volume 5, Nomor 1, April  2026, 33 - 46 

E-ISSN: 2829-2642 

https://jurnal.insan.ac.id/index.php/jer 

 

Jurnal El Rayyan : Jurnal Perbankan Syariah 

Volume 5, Nomor 1, April  2026 
 

karena itu, peningkatan literasi keuangan digital serta kesadaran dalam 
pengelolaan keuangan menjadi hal yang penting bagi mahasiswa agar 
penggunaan layanan paylater dapat dilakukan secara lebih bijak dan tidak 
mendorong perilaku konsumsi yang berlebihan. Temuan penelitian ini juga 
diharapkan dapat menjadi rujukan bagi lembaga pendidikan dan penyedia 
layanan teknologi finansial dalam merancang strategi edukasi keuangan yang 
lebih efektif bagi generasi muda. 
 
F. SARAN 

Berdasarkan temuan penelitian, disarankan agar mahasiswa 

meningkatkan literasi keuangan digital dan kemampuan pengendalian diri dalam 

menggunakan fitur paylater agar tidak terjebak dalam perilaku konsumtif. Pihak 

kampus diharapkan berperan aktif melalui edukasi dan program literasi 

keuangan, sementara penyedia layanan paylater perlu menyajikan komunikasi 

yang lebih edukatif dan transparan terkait risiko penggunaan. Secara teoritis, 

penelitian ini diharapkan dapat menjadi rujukan dalam pengembangan kajian 

komunikasi persuasif dan perilaku konsumsi generasi Z, serta bagi peneliti 

selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain dan memperluas 

cakupan penelitian guna memperoleh hasil yang lebih komprehensif.  
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