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ABSTRACT 
 
 
 

TARUMANAGARA UNIVERSITY FACULTY 

OF ECONOMICS AND BUSINESS JAKARTA 

 

 
(A)      BERLI HOBER (115160134) 

(B)      DETERMINANTS OF PURCHASE INTENTION IN CLASH OF 

CLANS PLAYERS IN JAKARTA 

(C)      CIX + 103 Pages, 34 Tables, 14 pictures, 14 attachment 

(D)      MARKETING MANAGEMENT 

(E)     Abstract: The purpose of this study was to examine the effect of 

Playfulness, price, reward on mobile game loyalty and in-app purchase 

intention  and  to  test  mobile  game loyalty  as  a  mediation  between 

playfulness, price, reward and in-app purchase intention. The 

population of this research is 150 Clash of Clans players in Jakarta. 

Convenience sampling method was used by distributing online 

questionnaires which were then processed using smartPLS-SEM. The 

results of this study are playfulness, price, and reward can affect mobile 

game loyalty, then price, and rewards can affect in-app purchase 

intention. Playfulness cannot influence in-app purchase intention but 

can have an influence when through mobile game loyalty mediation. 

Pricing and rewards can influence in-app purchase intention through 

mobile game loyalty mediation. 
(F)       References 45 (2003-2020) 

(G)      Dr. Cokki, S.E., M.M
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ABSTRAK 
 

 
 

UNIVERSITAS TARUMANAGARA 
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JAKARTA 
 
 
 

(A) BERLI HOBER (115160134) 
 

(B) DETERMINAN  MINAT  PEMBELIAN  PADA  PEMAIN  CLASH  OF 

CLANS DI JAKARTA 

(C) CIX + 103 Halaman, 34 Tabel, 14 Gambar, 14 Lampiran 
 

(D) MANAJEMEN PEMASARAN 
 

(E) Abstrak:  Tujuan  dari  penelitian  ini  adalah  untuk  menguji  pengaruh 

kesenangan, harga, penghargaan terhadap loyalitas game seluler dan minat 

pembelian dalam aplikasi serta menguji  loyalitas  game seluler  sebagai 

mediasi antara kesenangan, harga, penghargaan dengan minat pembelian 

dalam aplikasi. Populasi dari penelitian ini adalah 150 pemain Clash of 

Clans di Jakarta. Metode convenience sampling digunakan dengan 

menyebarkan kuesioner secara online yang kemudian diolah menggunakan 

smartPLS-SEM. Hasil dari penelitian ini adalah kesenangan, harga, dan 

penghargaan dapat mempengaruhi loyalitas game seluler, kemudian harga, 

dan penghargaan dapat mempengaruhi minat pembelian dalam aplikasi. 

Kesenangan tidak dapat mempengaruhi minat pembelian dalam aplikasi 

tetapi dapat  memiliki  pengaruh  ketika  melalui  mediasi  loyalitas  game 

seluler. Harga dan penghargaan dapat mempengaruhi minat pembelian 

dalam aplikasi melalui mediasi loyalitas game seluler. 

(F) Daftar Acuan 45 Acuan (2003-2020) 

(G) Dr. Cokki, S.E., M.M
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 
 
 

A.  PERMASALAHAN 
 

1.   Latar Belakang Masalah 
 

Pada era jaman sekarang ini, perkembangan internet seluler dan teknologi 

seluler telah secara signifikan mengubah perilaku manusia sehari-hari. Salah satu 

perkembangan teknologi paling cepat adalah smartphone, tablet dan lain 

sebagainya sudah tersedia dimana saja dan kapan saja yang  kita gunakan dalam 

melakukan aktivitas seperti kegiatan dan pekerjaan sehari-hari.  Secara umum, 

smartphone tidak hanya digunakan sebagai telepon saja akan tetapi bisa digunakan 

untuk berinteraksi dengan orang lain seperti melalui media sosial dan berbagai 

macam pilihan aplikasi lainnya yang ada di dalam smartphone tersebut. Penjualan 

smartphone diperkirakan mencapai menjadi 1,7 miliar unit pada tahun 2017 dan 

akan meningkat terus per tahunnya (editor 2013). Karena terjangkau harganya, 

smartphone bisa digunakan oleh lebih banyak orang. Dengan perkembangan nya 

jaringan 3G menjadi 4G akan meningkatkan permintaan aplikasi seluler dan 

layanan berkualitas. Aplikasi seluler adalah sebuah program yang dibikin untuk 

smartphone yang digunakan untuk berbagai macam fungsi seperti mengirim pesan 

melalui email, membuka website, mendengarkan music, kalender dan game online. 

Salah satu tren yang sedang terus berkembang sampai saat ini adalah pasar 

game online. Pasar game online yang paling meningkat cepat di dunia dan total 

perolehan yang di dapat dari  game online diperdiksikan akan meningkat dua kali 

pada tahun 2017 (Newzoo 2013). Jika dibandingkan dengan komputer private dan 

console game, perangkat seluler bisa jadi bukan peron game ideal dikarenakan 

ukurannya yang kecil dan tampilan visual yang ada batasnya. Namun demikan, ada 

fator kenyamanan, portabilitas dan biaya yang telah membuat game online menjadi 

pilihan masyarakat saat di waktu kosong (Bose & Yang, 2011). Rata-rata game 

online  yang  gratis dan  menghasilkan kira-kira  pendapatanya dari iklan dalam 

aplikasi game tersebut. Namun hasil survey Swerve.com mengatakan bahwa 1,35%
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pemain game online yang mengeluarkan uang nyata untuk game online pada juli 
 

2014 (Swevre.com). 
 

Untuk meningkatkan penggunaan dan memotivasi pengguna untuk 

membayar, dengan banyaknya perusahaan game smartphone yang menyediakan 

layanan “freemium”, yang tidak memungut biaya dari pemain untuk penggunaan 

dasar tetapi membutuhkan pembayaran melalui uang nyata untuk fungsionalitas 

lanjutan atau menyediakan barang virtual yang bisa dibeli dengan uang nyata pada 

game tersebut ( Liu dkk., 2015). Dari hasil riset yang dilakukan newzoo, pendapatan 

pembelian dalam aplikasi di indonesia pada tahun 2015 telah berhasi l mendapatkan 

US$321 juta dan naik secara cepat menjadi US$704 juta pada tahun 

2016 ( Budiansyah, 2020). Oleh karena itu,“Freemium” terhadap pembelian dalam 

aplikasi menjadi suatu strategi populer perusahan untuk meningkatkan pendapatan 

pada game dan aplikasi. 

Adapun beberapa alasan penting  seseorang untuk  menghabiskan waktu 

luangnya untuk bermain sebuah game online adalah playfulness dimana seseorang 

mendapatkan kesenangan dalam bermain Clash of Clans untuk mengisi waktu 

luangnya atau menghilangkan stres. Kenikmatan yang dirasakan mengacu pada 

sejauh mana pemain merasa senang saat berinteraksi dengan orang lain dan rasa 

ingin tahu saat bermain game seluler (Hsu dkk, 2012). Namun , sekarang sudah 

banyak sekali game online yang ditawarkan perusahaan game secara gratis sehingga 

para pemain bisa memilih game online seperti apa yang ingin dimainkan dengan 

berbagai macam genre yaitu strategy, action, adventure dan lain-lain sehingga 

pemain bisa memilih game online seperti apa yang mereka sukai. 

Melihat besarnya pontensi pengembangan game online yang sangat cepat 

tentu saja membuat perusahaan berlomba-lomba untuk membuat game online dan 

persaingan antara perusahaan game online juga semangkin tinggi. Salah satu game 

online yang sedang populer saat ini adalah Clash of Clans, yang dikembangkan oleh 

sebuah perusahaan yang bernama Supercell (asal Finland). Game ini dirilis pada 

tahun 2013 dan game clash of clans ini dapat diunduh gratis di google playstore, 

banyak sekali orang yang awalnya hanya mencoba bermain Clash of Clans karena 

gratis hingga orang yang mencoba game ini menjadi suka. Selain memberikan
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pengalaman bermain gratis, game ini juga mempunyai kelebihan lain seperti 

mempunyai mode game single-player adalah melakukan pertempuran melawan 

NPC bertujuan untuk membuat para pemain mudah untuk mempermudah bermain 

game dengan memberikan hadiah yang besar setelah menyelesaikannya seperti 

mendapatkan gold, elixir dan diamond dan mode multiplayer adalah pemain bisa 

bermain bersama teman mereka secara online dan juga bisa membentuk komunitas 

di dalam game tersebut yang di sebut klan. Fitur-fitur yang dibuat oleh pengembang 

coc diatas bertujuan untuk memanjakan pemain sehingga mereka bisa bermain 

secara positif dan nyaman sehingga pemain mau memainkan game Clash of Clans 

dalam jangka waktu yang lama dan membuat pemain menjadi loyal kepada game 

Clash of Clans. 

Namun, untuk mendapatkan fasilitas yang disediakan Clash of Clans seperti 

skin hero dan layanan freemium, pemain harus berusaha lebih untuk 

mendapatkannya seperti menggunakan diamond dan pembayaran uang tunai. 

Penggunaan layanan freemium bertujuan untuk memudahkan pemain untuk 

mempercepat membangun bangunan dan bisa mendapatkan skin hero dari 

pembelian layanan. Harga didefinisikan sebagai penilaian pemain tentang biaya 

yang dikeluarkan sebanding dengan manfaat layanan game seluler yang dirasakan 

(Lu & Hsiao, 2010). Namun, harga yang diperlukan digunakan untuk mendapatkan 

diamond dan layanan freemium Clash of Clans tersebut tidak murah untuk harganya 

berkisaran puluhan ribu sampai dengan ratusan ribu. Tentu saja hal ini menjadi 

alasan bagi pemain yang belum memiliki pendapatan. Apakah pemain rela 

mengeluarkan uang untuk membeli barang virtual? Namun, tidak seluruh pemain 

ingin mengeluarkan uang mereka untuk membeli. Kebanyakan dari pemain hanya 

ingin bermain biasa dan hanya ingin mendapatkan hadiah dari event yang di adakan 

dari game tersebut. 

 

Penghargaan adalah Hadiah yang diperoleh atas kontribusi pemain saat 

bermain game seluler (Bustaman dkk. 2014). Untuk menarik perhatian pemain, 

perusahaan Clash of Clans juga mengadakan event yang menarik setiap bulannya, 

seperti event khusus maupun event hari spesial. Setiap event yang diadakan pemain 

diharuskan mengikuti event tersebut dengan cara seperti menyelesaikan misi yang
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harus dilakukan sehingga pemain mendapatkan hadiah ketika menyelesaikannya. 

Disamping dari event biasanya setiap event akan mengeluarkan skin hero baru 

sehingga diharapkan dengan hadirnya event diharapkan bisa menstimulus pemain 

untuk  melakukan  pembelian  atau  mendapatkanya.  Menurut  Hsiao  dkk  (2019) 

minat pembelian adalah Keinginan pemain untuk melakukan pembelian produk atau 

layanan di dalam game. Untuk mendapatkan skin hero dan layanan freemium 

tersebut pemain harus mengeluarkan uang untuk mendapatkannya. Event yang di 

adakan ini bertujuan untuk membuat pemain menjadi lebih bersemangat dan tidak 

bosan sehingga membuat pemain ingin bermain lagi sehingga meningkatkan retensi 

pemain bermain game berulang dan membuat mobile game loyalty pada pemain. 

Tetapi selain Supercell masih banyak perusahaan game online yang ikut 

dalam persaingan game mobile, seperti Niatic, EA mobile, Moonton dan masih 

banyak lagi perusahaan game lainnya. Oleh karena itu untuk dapat melakukan 

persaingan dalam dunia game online , perusahaan game Clash of Clans harus 

mengetahui lebih jelas faktor-faktor apa saja yang menjadi penyebab intensi pemain 

game. 
 

Karena perkembangan pemain game online semangkin  melonjak setiap 

tahunnya, persaingan antara para perusahaan game online yang semangkin sengit 

dan dengan adanya fakta pendapat tertinggi perusahan game online adalah dari 

penjualan barang virtual dan layanan freemium, maka penelitian ini bertujuan untuk 

menguji hubungan antara variabel terhadap barang virtual dan layanan freemium 

dalam game mobile. 

 

Jika dilihat dari penelitian sebelumnya, seperti Hsiao dkk. (2016) 

menggunakan kesenangan, harga dan penghargaan sebagai independen, lalu minat 

pembelian dalam aplikasi sebagai variabel dependen dan loyalitas game seluler 

sebagai variabel mediasi pada layanan aplikasi dalam game seluler. Kemudian 

penelitian Hsiao dkk. (2019) menggunakan harga dan penghargaan sebagai variabel 

independen, lalu menggunakan minat pembelian sebagai variabel independen. Maka 

penelitian ini menggunakan beberapa variabel dari penelitian terdahulu, seperti 

kesenangan, harga dan penghargaan sebagai variabel independen, minat pembelian 

sebagai variabel dependen dan loyalitas game seluler sebagai variabel
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mediasi. Berdasarkan latar belakang yang telah ditemukan di atas, penulis tertarik 

untuk meneliti dan pembahasan ini akan diberi judul “DETERMINAN MINAT 

PEMBELIAN PADA PEMAIN CLASH OF CLANS DI JAKARTA” 

 
 
 

2.   Indentifikasi Masalah 
 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkan, maka masalah baru dapat 

diindentifikasikan. Beberapa masalah tersebut dapat dirumuskan sebagai berikut : 

 

a.   Kesenangan  memiliki  pengaruh  yang  positif  terhadap  loyalitas  game 

seluler. 

b.   Kesenangan  memiliki pengaruh  yang  positif terhadap  minat  pembelian 

dalam aplikasi. 

c.   Harga memiliki pengaruh yang positif terhadap loyalitas game seluler. 
 

d.   Harga memiliki pengaruh yang positif terhadap minat pembelian dalam 

aplikasi. 

e.   Penghargaan  memiliki  pengaruh  yang  positif  terhadap  loyalitas  game 

seluler. 

f. Penghargaan memiliki pengaruh yang positif terhadap  minat pembelian 

dalam aplikasi. 

g.   Loyalitas game  seluler  memiliki pengaruh  yang  positif terhadap  minat 

membeli dalam aplikasi. 

h.   Kesenangan  memiliki pengaruh  yang  positif terhadap  minat  pembelian 

dalam aplikasi melalui loyalitas game seluler. 

i. Harga memiliki pengaruh yang positif terhadap minat pembelian dalam 

aplikasi melalui loyalitas game seluler. 

j. Penghargaan memiliki pengaruh yang positif terhadap minat pembelian 

dalam aplikasi melalui loyalitas game seluler.
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3.   Batasan Masalah 
 

Mengingat   luasnya  ruang   lingkup  penelitian,   maka  akan  dilakukan 

pembatasan masalah dalam penelitian ini: 

a.   Subjek penelitian yang digunakan dibatasi hanya pada pemain game Clash 

of Clans  yang  berdomisili di wilayah Jakarta. Pembatasan subyek  dan 

wilayah penelitian bertujuan agar pengumpulan data lebih efektif dan 

efisien dari segi waktu, tenaga dan biaya. 

b.   Objek penelitian yang dibahas yaitu kesenangan, harga, penghargaan dan 

loyalitas game seluler terhadap minat pembelian dalam aplikasi pada pemain 

Clash of Clans di Jakarta. 

 
 
 

4.   Rumusan Masalah 
 

Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah dan batasan masalah maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut: 

a.   Apakah  kesenangan  memiliki  pengaruh  yang  positif  terhadap  loyalitas 

game seluler pemain Clash of Clans di Jakarta? 

b. Apakah kesenangan memiliki pengaruh yang positif terhadap minat 

pembelian dalam aplikasi pemain Clash of Clans di Jakarta? 

c.   Apakah  harga  memiliki pengaruh  yang  positif terhadap  loyalitas game 

seluler pemain Clash of Clans di Jakarta? 

d.   Apakah harga memiliki pengaruh yang positif terhadap minat pembelian 

dalam aplikasi pemain Clash of Clans di Jakarta? 

e.   Apakah penghargaan memiliki pengaruh yang positif terhadap loyalitas 

game seluler pemain Clash of Clans di Jakarta? 

f. Apakah  penghargaan  memiliki  pengaruh  yang  positif  terhadap  minat 

pembelian dalam aplikasi pemain Clash of Clans di Jakarta? 

g.   Apakah loyalitas game seluler memiliki pengaruh yang positif terhadap 

minat pembelian aplikasi pemain Clash of Clans di Jakarta?
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h.   Apakah kesenangan memiliki pengaruh yang positif terhadap minat 

pembelian dalam aplikasi melalui loyalitas game seluler pemain Clash of 

Clans di Jakarta? 

i. Apakah harga memiliki pengaruh yang positif terhadap minat pembelian 

dalam aplikasi melalui loyalitas game seluler pemain Clash of Clans di 

Jakarta? 

j. Apakah penghargaan memiliki pengaruh yang positif terhadap minat 

pembelian dalam aplikasi melalui loyalitas game seluler pemain Clash of 

Clans di Jakarta? 

 
 
 

B.  TUJUAN DAN MANFAAT 
 

1.   Tujuan 
 

Tujuan dari penelitian ini untuk menguji secara empiris: 
 

a.   Apakah  kesenangan  memiliki  pengaruh  yang  positif  terhadap  loyalitas 

game seluler pemain Clash of Clans di Jakarta? 

b.   Apakah  kesenangan  memiliki  pengaruh  yang  positif  terhadap  minat 

pembelian dalam aplikasi pemain Clash of Clans di Jakarta? 

c.   Apakah  harga  memiliki pengaruh  yang  positif terhadap  loyalitas game 

seluler pemain Clash of Clans di Jakarta? 

d.   Apakah harga memiliki pengaruh yang positif terhadap minat pembelian 

dalam aplikasi pemain Clash of Clans di Jakarta? 

e.   Apakah penghargaan memiliki pengaruh yang positif terhadap loyalitas 

game seluler pemain Clash of Clans di Jakarta? 

f. Apakah  penghargaan  memiliki  pengaruh  yang  positif  terhadap  minat 

pembelian dalam aplikasi pemain Clash of Clans di Jakarta? 

g.   Apakah loyalitas game seluler memiliki pengaruh yang positif terhadap 

minat pembelian dalam aplikasi pemain Clash of Clans di Jakarta? 

h. Apakah kesenangan memiliki pengaruh yang positif terhadap minat 

pembelian dalam aplikasi melalui loyalitas game seluler pemain Clash of 

Clans di Jakarta?
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i. Apakah harga memiliki pengaruh yang positif terhadap minat pembelian 

dalam aplikasi melalui loyalitas game seluler pemain Clash of Clans di 

Jakarta? 

j. Apakah penghargaan memiliki pengaruh yang positif terhadap minat 

pembelian dalam aplikasi melalui loyalitas game seluler pemain Clash of 

Clans di Jakarta? 

 
 
 

2.   Manfaat 
 

Manfaat dari diadakannya penelitian ini terbagi menjadi dua kategori yaitu 

teoritis dan praktis yang akan dijelaskan sebagai berikut: 

a.   Manfaat Teoritis 
 

Membuktikan seberapa besar pengaruh kesenangan, harga, penghargaan 

dan loyalitas game seluler terhadap minat pembelian dalam aplikasi. 

b.   Manfaat Praktis 
 

Agar penelitian ini dapat dijadikan refrensi Clash of Clans pada bidang 

pemasaran, khususnya dalam mempertahankan loyalitas game seluler dan minat 

pembelian dalam aplikasi. Dengan adanya penelitian ini diharapkan Clash of 

Clans meningkatkan kinerjanya untuk dapat menjalin hubungan jangka panjang 

dengan pemain Clash of Clans serta dapat bertahan di industri game
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