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ABSTRACT

Gacha monetization strategies in mobile games have sparked debates regarding their
similarities to gambling practices, the risk of addiction, and potential financial, psychological,
and social losses. Despite these controversies, gacha games are capable of creating long-term
play commitments among a massive global player base. This phenomenon reflects gacha player
loyalty, which can be influenced by the interactions between players and the game, as well as with
other players. This study aims to determine the extent of the influence of player engagement level
and online community engagement level on player loyalty among Honkai: Star Rail gacha players
in Indonesia. Drawing on Social Exchange Theory and Social Identity Theory, this study analyzed
398 respondents selected through purposive sampling and analyzed using simple linear regression
via SPSS 25. This study found that the level of player engagement has a significant influence on
gacha player loyalty, contributing 43.5% with an effect size of 0.498. This indicates that the higher
the level of player engagement, the higher the loyalty of gacha game players. Furthermore, the
level of online community engagement also significantly influences gacha player loyalty,
contributing 17.5% with an effect size of 0.255. This shows that higher online community
engagement leads to higher player loyalty. The author suggests that companies should design
more varied in-game events and interactive online community ecosystems to maintain and increase
player loyalty for Honkai: Star Rail in Indonesia.

Keywords : Player Engagement Level, Online Community Engagement Level, Gacha Game
Player Loyalty, Gacha Games, Honkai: Star Rail

ABSTRAK

Strategi monetisasi gacha dalam mobile game memicu perdebatan terkait kemiripannya
dengan praktik perjudian, risiko kecanduan, serta potensi kerugian finansial, psikologis, dan sosial.
Terlepas dari kontroversi tersebut, game gacha mampu menciptakan komitmen bermain jangka
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panjang pada basis pemain global yang masif. Hal ini merefleksikan loyalitas pemain game gacha,
yang dapat dipengaruhi oleh interaksi pemain dengan game dan sesama pemain lainnya. Penelitian
ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh tingkat keterlibatan pemain dan tingkat
keterlibatan komunitas online terhadap loyalitas pemain game gacha Honkai: Star Rail di
Indonesia. Dengan menggunakan landasan Social Exchange Theory dan Social Identity Theory,
penelitian ini menganalisis 398 responden yang dipilih melalui teknik purposive sampling dan
diuji menggunakan analisis regresi linear sederhana melalui software SPSS 25 Hasil penelitian
menemukan bahwa tingkat keterlibatan pemain memiliki pengaruh signifikan terhadap loyalitas
pemain game gacha dengan kontribusi sebesar 43,5% dan besaran pengaruh 0,498. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat keterlibatan pemain, maka semakin tinggi pula
loyalitas pemain game gacha. Selain itu, tingkat keterlibatan komunitas online berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas pemain game gacha dengan kontribusi sebesar 17,5% dan besaran
pengaruh 0,255. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat keterlibatan komunitas online,
maka semakin tinggi pula loyalitas pemain game gacha. Penulis menyarankan agar perusahaan
dapat merancang event in-game yang lebih variatif dan ekosistem komunitas online yang interaktif
guna mempertahankan serta meningkatkan loyalitas pemain game gacha Honkai: Star Rail di
Indonesia.

Kata Kunci : Tingkat Keterlibatan Pemain, Tingkat Keterlibatan Komunitas Online,
Loyalitas Pemain Game Gacha, Game Gacha, Honkai: Star Rail

PENDAHULUAN Pada tahun 2025, nilai industri game
gacha mencapai  $0,53 miliar dan
diproyeksikan melonjak menjadi $1,19 miliar
pada tahun 2035, dengan tingkat
pertumbuhan tahunan majemuk sebesar 8,5%
Insights,  2025).
Beberapa game gacha populer, seperti
AzurLane, Arknights, Blue Archive,
Fate/GO, Honkai Impact, Honkai: Star Rail,
dan Genshin Impact turut memiliki basis
pemain global yang besar dan beragam
(Kwok & Wibowo, 2024).

Salah satu strategi monetisasi yang
marak digunakan oleh mobile game saat ini
adalah model monetisasi gacha. Dalam
mekanik gacha, item yang ditawarkan

bersifat acak dan non-deterministik (Wu & Research

(Business

Singh, 2023). Pemain didorong untuk
menggunakan mata wuang virtual dan
mempertaruhkan peluang demi memperoleh
karakter atau item edisi terbatas yang
diinginkan (Ismail dkk., 2021). Mata uang
virtual tersebut dapat diperoleh secara gratis

dengan  menyelesaikan  konten, dan Salah satu game gacha yang terbukti

penghargaan di dalam game (Wu & Singh,
2023). Namun, pemain yang gagal
memperoleh hasil yang diinginkan dapat
memilith untuk membayar menggunakan
uang pribadi agar dapat melakukan lebih
banyak gacha (Laki¢ dkk., 2023).

sukses adalah Honkai: Star Rail yang dirilis
pada 26 April 2023 oleh HoYoverse.
Berdasarkan laporan Knezovic (2025),
jumlah pemain aktif bulanan Honkai Star
Rail pada Februari 2025 meningkat sebesar
66% hingga mencapai 30,1 juta pemain
dibandingkan tahun sebelumnya. Indonesia
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diketahui memiliki jumlah pemain Honkai:
Star Rail terbanyak ketiga di dunia setelah
Tiongkok dan Amerika Serikat dengan
menyumbang 7% dari keseluruhan pemain
global, yaitu sekitar 2 juta pemain sejak
dirilis (AppMagicRocks, 2025).

Namun, dibalik popularitasnya, game
gacha menimbulkan berbagai kontroversi.
Sistem gacha yang bergantung pada
keberuntungan, peluang, dan sifat hadiah
yang acak seringkali diasosiasikan dengan
perjudian (Thavamuni dkk., 2025). Sistem
gacha mengeksploitasi perasaan Fear of
Missing Out (FoMO) dengan membatasi
ketersediaan karakter atau item, sehingga
menciptakan urgensi untuk melakukan gacha
dan transaksi secara impulsif (Haka &
Mukadis, 2024). Dalam jangka panjang, hal
tersebut dapat mengarah pada terbentuknya
perilaku gaming  dan
problematic pemain
(Danilasari & Poerwandari, 2024). Berbagai
masalah tersebut menyebabkan pemain
berusaha menghindari game gacha karena
risiko pengeluaran eksesif akibat dopamin

problematic
gambling  pada

saat melakukan gacha (Kwok & Wibowo,
2024).

Business Research Insights (2025)
melaporkan bahwa berbagai negara di dunia,
seperti Belgia dan Belanda telah menyikapi
masalah tersebut dengan menetapkan
regulasi untuk membatasi mekanik gacha.
Tinjauan terhadap ayat (3) pasal 1320 KUHP
di Indonesia menemukan bahwa sistem
gacha tidak memenuhi syarat sah perjanjian
karena tidak adanya kesamaan pasti antara
item yang terdapat dalam gacha dan yang
diperoleh pemain, sehingga mengindikasikan
unsur merugikan dan ketidakpastian yang
dilarang oleh hukum di Indonesia (Malik,

2025). Dilansir dari (Yumiyanti, 2025), Pater
Haryatmoko selaku anggota Akademi Ilmu
Pengetahuan Indonesia (AIPI) menegaskan
bahwa game gacha perlu diwaspadai agar
tidak menyebabkan pengeluaran eksesif dan
kecanduan bagi anak-anak.

Selain itu, Nurjaman dkk. (2025)
menemukan  bahwa  durasi  bermain
berlebihan pada game gacha berkorelasi
positif dengan risiko kecanduan,
kecenderungan berjudi, penurunan nilai
akademik, dan isolasi sosial. Studi kasus oleh
Danilasari & Poerwandari (2024) turut
menunjukkan potensi game gacha dalam
menyebabkan kerugian finansial dan relasi
sosial, terutama ketika seorang pemain di
Vietnam memainkan lebih dari sepuluh game
gacha dan menghabiskan sekitar 200 juta
rupiah untuk melakukan gacha.

Kontradiksi antara masifnya basis
pemain dengan potensi kerugian terkait
mekanisme game gacha perlu dikaji lebih
lanjut, guna memahami faktor yang
membentuk komitmen dan loyalitas pemain
untuk terus memainkan game gacha. Gong
dkk. (2024) menemukan bahwa mayoritas
pemain game gacha memiliki komitmen
yang kuat untuk terus bermain dan secara
aktif melakukan transaksi di dalam game,
meskipun menyadari ketidakadilan dalam
mekanisme permainannya. Laki¢ dkk. (2023)
menunjukkan  bahwa  sebagian  besar
partisipan penelitiannya telah memainkan
game gacha selama 3-4 tahun dan memiliki
kemungkinan tinggi untuk tetap bermain.
Temuan tersebut membuktikan komitmen
kuat dari pemain untuk terus memainkan
game gacha. Fenomena ini merefleksikan
loyalitas pemain, yang didefinisikan sebagai
preferensi dan intensi berkelanjutan pemain
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untuk memainkan suatu game dalam jangka
panjang (Lu & Wang, 20008 dalam Purnami
& Agus, 2021).

Keterlibatan pemain merupakan salah
satu faktor yang mempengaruhi loyalitas
pemain. Keterlibatan pemain merupakan
perilaku ketika pengguna memainkan suatu
game dan terdorong untuk memainkannya
terus-menerus (Zein dkk., 2023). Secara
umum, pengaruh keterlibatan pengguna
terhadap loyalitas merek atau produk telah
dibuktikan  oleh  beberapa  penelitian
terdahulu. Studi Gawuna & Dasuki (2022)
menemukan bahwa keterlibatan konsumen
memiliki  pengaruh terhadap loyalitas
konsumen. Temuan Arissaputra dkk. (2022)
turut menegaskan bahwa keterlibatan
pengguna berpengaruh positif terhadap
loyalitas pemain mobile e-sport di Indonesia.

Faktor lain yang mempengaruhi
loyalitas  pemain adalah  keterlibatan
komunitas online. Abbasi dkk. (2023)
menekankan bahwa pemain yang terlibat
dalam komunitas game cenderung berbagi
pengetahuan dan pengalaman, berpartisipasi
dalam diskusi, serta mengajak individu lain
untuk memainkan game tersebut. Secara
umum, beberapa penelitian terdahulu
menegaskan bahwa keterlibatan komunitas
mempengaruhi  loyalitas merek. Studi
Hermawan dkk. (2024) menemukan bahwa
keterlibatan komunitas berpengaruh secara
signifikan dan positif terhadap loyalitas
merek. Temuan Mugarrabin dkk. (2021) turut
menunjukkan bahwa keterlibatan komunitas
mempengaruhi loyalitas pemain mobile game
di Indonesia.

Oleh karena itu, pertanyaan yang
tepat untuk penelitian ini adalah apakah
terdapat pengaruh antara tingkat keterlibatan

pemain dan tingkat keterlibatan komunitas
online terhadap loyalitas pemain game gacha
Honkai: Star Rail di Indonesia?

TUJUAN PENELITIAN

Penelitian ini  bertujuan  untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh tingkat
keterlibatan pemain dan tingkat keterlibatan
komunitas online terhadap loyalitas pemain
game gacha Honkai: Star Rail di Indonesia.

KERANGKA TEORI
Tingkat Keterlibatan Pemain

Secara umum, keterlibatan konsumen
dapat  didefinisikan  sebagai  keadaan
psikologis yang dipicu oleh pengalaman
interaktif antara konsumen dan merek
(Brodie dkk., 2011 dalam Benegas &
Zanfardini, 2023). Dalam konteks game,
keterlibatan pemain dapat didefinisikan
sebagai aspek perilaku yang timbul dari
partisipasi pemain terhadap suatu game (Zein
dkk., 2023). Terkait hal ini, Hollebeek (2019)
dalam Abbasi dkk. (2020) menyatakan
bahwa keterlibatan terbentuk ketika pemain
menginvestasikan sumber daya waktu,
perhatian, uang, dan pikiran mereka terhadap
game tersebut.

Merujuk pada Abbasi dkk. (2020),
tingkat keterlibatan pemain terhadap game
dapat diukur melalui dimensi keterlibatan
kognitif, keterlibatan afektif, dan keterlibatan
perilaku pemain terhadap game yang
dimainkan. Keterlibatan kognitif dapat
diukur melalui conscious attention dan
absorption, keterlibatan afektif diukur
menggunakan dedication dan enthusiasm,
serta keterlibatan perilaku diukur dari social
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connection dan interaction dari pemain
terhadap game yang dimainkan (Abbasi dkk.,
2023). Dalam penelitian ini, tingkat
keterlibatan pemain hanya akan diukur
menggunakan dimensi kognitif dan afektif
karena lebih relevan dengan objek penelitian

Tingkat Keterlibatan Komunitas Online

Menurut Lee & Hsieh (2021),
keterlibatan komunitas merupakan
manifestasi perilaku berupa interaksi dan
partisipasi aktif konsumen dalam komunitas
merek di media sosial. Dalam konteks game,
keterlibatan komunitas dapat diartikan
sebagai interaksi dan partisipasi jangka
panjang pemain di suatu komunitas virtual
(Badrinarayanan dkk., 2015 dalam Abbasi
dkk., 2023). Dari sudut pandang komunitas
virtual, Abbasi dkk. (2023) juga menyatakan
bahwa komunitas dapat dikatakan sebagai
eksistensi nilai pribadi pemain karena adanya
identifikasi diri yang dilakukan terhadap
komunitas tersebut.

Merujuk pada Fetais dkk. (2023),
tingkat keterlibatan komunitas online dapat
diukur melalui dimensi keterlibatan kognitif,
keterlibatan afektif, dan keterlibatan perilaku
pemain terhadap komunitas online dari game
yang dimainkan. Dalam konteks komunitas
media sosial yang dikelola oleh merek, Park
& Ha (2021) menyatakan bahwa keterlibatan
kognitif ditunjukkan dari tingkat imersi dan
perhatian kognitif, sedangkan keterlibatan
afektif dilihat dari tingkat emosi positif
individu  selama  berinteraksi  dengan
komunitas  tersebut. Sementara  itu,
keterlibatan perilaku dalam komunitas
merujuk pada tingkat upaya individu untuk
berinteraksi, terutama dengan berpartisipasi,

memperhatikan, berbagi pendapat, dan saling
membantu (Witz, dkk., 2013 dalam Park &
Ha, 2021).

Loyalitas Pemain Game Gacha

Menurut  Oliver (1999) dalam
Tuguinay dkk. (2022), loyalitas merujuk
pada komitmen dan konsistensi pelanggan
untuk membeli dan menggunakan suatu
produk  secara  berkelanjutan  tanpa
terpengaruh oleh strategi pemasaran dan
faktor situasional yang memicu peralihan
merek. Dalam konteks game, loyalitas dapat
didefinisikan sebagai tingkat kesukaan dan
preferensi pemain terhadap suatu game, yang
ditunjukkan dari adanya niat untuk terus
memainkan game tersebut (Lu & Wang, 2008
dalam Purnami & Agus, 2021). Sejalan
dengan hal ini, Lestari dkk. (2022)
mendefinisikan loyalitas sebagai
kecenderungan  individu  untuk terus
memainkan suatu game dalam waktu yang

tidak terbatas

Menurut Zhao dkk. (2024), loyalitas
dapat dibagi menjadi dimensi loyalitas
psikologis dan loyalitas perilaku, di mana
loyalitas psikologis merujuk pada persepsi,
emosi, dan sikap terhadap merek tertentu,
sedangkan loyalitas perilaku merujuk pada
frekuensi pembelian produk dari suatu merek
dalam jangka waktu tertentu. Selain itu,
loyalitas konsumen terdiri dari dimensi
loyalitas sikap, yang diartikan sebagai tingkat
kesediaan konsumen untuk mempertahankan
hubungannya dengan suatu merek (Czepiel &
Gilmore, 1987 dalam Cheung dkk., 2021).

Loyalitas pemain umumnya diukur
dari intensi pengguna untuk memainkan
game dalam jangka panjang (Lu & Wang,
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2008 dalam Purnami & Agus, 2021; Cheung
dkk., 2023; Afi & Ouiddad, 2021) dan
merekomendasikan game kepada orang lain
(Hsiao & Chen, 2016 dalam Lestari dkk.,
2022; Afi & Ouiddad, 2021). Aspirasi
pemain  untuk terus  bermain  dan
mempertahankan hubungan dengan game
merefleksikan dimensi loyalitas sikap (Hsiao
& Chen, 2016 dalam Cheung dkk., 2021).
Oleh karena itu, penelitian ini akan berfokus
pada dimensi loyalitas sikap dengan
pengukuran yang dimodifikasi agar relevan
dengan konteks penelitian.

Social Exchange Theory

Social Exchange Theory atau Teori
Pertukaran Sosial yang dicetuskan oleh
George C. Homans pada tahun 1958
menyatakan bahwa perkembangan suatu
hubungan dapat menghasilkan kepercayaan,
komitmen, dan loyalitas jika pihak-pihak
yang terlibat dalam hubungan tersebut
mematuhi  aturan  pertukaran tertentu
(Cropanzano & Mitchell, 2005). Individu
terlibat dan bertahan dalam suatu hubungan
karena mereka memprediksi keuntungan dari
pertukaran tersebut lebih unggul
dibandingkan  dengan  manfaat  yang
ditawarkan pihak lain (Anderson & Narus,
1991 dalam Gawuna & Dasuki, 2022).

Keterlibatan konsumen terbentuk
ketika individu merespons manfaat yang
diperoleh dari hubungannya dengan merek
melalui pikiran, emosi, dan perilaku yang
positif (Hollebeek, 2011 dalam Abbasi dkk.,
2020). Interaksi tersebut menghasilkan
pembelian terhadap produk dan layanan
merek, serta menciptakan dukungan dari
pelanggan terhadap merek tersebut. Hal ini

sejalan dengan konsep loyalitas pelanggan
sebagai hubungan yang mengakar kuat antara
pelanggan dan merek (Broodie dkk., 2011
dalam Gawuna & Dasuki, 2022)

Dalam konteks game, keterlibatan
pemain berpotensi menciptakan loyalitas
ketika terdapat pertukaran yang dilakukan
antara pemain dengan game yang dimainkan.
Loyalitas terbentuk ketika manfaat yang
diperoleh oleh pemain berhasil mengungguli
pertimbangan, risiko, dan manfaat yang
ditawarkan  oleh = game  kompetitor.
Cropanzano & Mitchell (2005) menegaskan
bahwa pertukaran interdependen antara
berbagai pihak yang terlibat dapat
menciptakan hubungan yang berbasis pada
komitmen dan loyalitas.

Social Identity Theory

Social Identity Theory atau Teori
Identitas Sosial yang dicetuskan oleh Henri
Tajfel dan John Turner pada tahun 1970
menyatakan bahwa identitas sosial individu
dipengaruhi  oleh  afiliasinya  dengan
kelompok tertentu, yang secara fundamental
menentukan pola perilaku, sikap, dan
persepsi individu dalam lingkup interaksi
sosialnya (Argasiam, 2024).

Social Identity Theory terdiri dari
komponen kategorisasi sosial, identifikasi
sosial, dan perbandingan sosial. Individu
melakukan kategorisasi sosial yang memicu
kecenderungan untuk berasosiasi dengan
pihak beridentitas serupa (Hermawan dkk.,
2024). Sementara itu, identifikasi sosial
terjadi ketika individu menyadari keberadaan
kelompoknya, memberikan penilaian, serta
membangun keterikatan emosional dan
mengabdi terhadap kelompok tersebut
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(Tajfel & Turner, 1986 dalam Lee & Hsieh,
2021).  Terakhir, perbandingan sosial
merupakan fenomena alami yang ditandai
dengan kecenderungan individu untuk
membandingkan identitas kelompoknya
dengan kelompok lain (Argasiam, 2024).

Secara umum, fenomena kategorisasi
dan identifikasi sosial dapat ditunjukkan dari
keterlibatan ~ konsumen  dalam  suatu
komunitas merek. Algesheimer dkk., (2005)
dalam Fajri (2023) menyatakan bahwa
identitas  individu  terbentuk  melalui
partisipasi, implementasi norma dan nilai,
serta  penguatan  pengetahuan  dalam
komunitas merek tersebut. Individu memiliki
kecenderungan untuk membentuk atau
bergabung dalam komunitas yang mampu
memfasilitasi  keterlibatan, diskusi, dan
partisipasi  aktif terhadap merek yang
diminatinya (Hermawan dkk., 2024).
Keterlibatan konsumen dalam komunitas
merek mampu mendorong terciptanya
identitas sosial dan keterikatan emosional
yang berperan penting dalam mempererat
hubungan dan membangun loyalitas terhadap

merek tersebut (Abi dkk., 2024).

Dalam konteks game, keterlibatan
komunitas online menciptakan loyalitas
ketika pemain melakukan kategorisasi dan
identifikasi diri terhadap komunitas online
dari game yang diminatinya. Komunitas
online memfasilitasi keterlibatan, diskusi,
dan partisipasi aktif pemain terhadap game
yang dimainkan, sehingga dapat mempererat
hubungan dan loyalitasnya terhadap game
tersebut.

HIPOTESIS

H1: Terdapat pengaruh yang signifikan
antara Tingkat Keterlibatan Pemain (X1)
terhadap Loyalitas Pemain Game Gacha (Y)

H2: Terdapat pengaruh yang signifikan
antara Tingkat Keterlibatan Komunitas
Online (X2) terhadap Loyalitas Pemain
Game Gacha (Y)

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif eksplanatori untuk
menjelaskan  pengaruh  dari  variabel
independen terhadap variabel dependen.
Teknik pengambilan sampel yang digunakan
adalah non-probability sampling dengan
metode purposive sampling. Populasi dalam
penelitian ini adalah pemain Honkai: Star
Rail berusia 18 - 25 tahun di Indonesia yang
bermain Honkai: Star Rail setidaknya dalam
3 bulan terakhir dan mengikuti komunitas
online Honkai: Star Rail di media sosial.
Karakteristik demografis ini dipilih karena
pemain game gacha dewasa muda ditemukan
lebih berisiko menjadi penjudi bermasalah di
masa depan (Tang dkk., 2022). Data
penelitian kemudian diuji menggunakan
teknik analisis regresi linear sederhana
melalui software SPSS 25.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Karakteristik Responden

Penelitian ini mengumpulkan data
dari 398 responden melalui Google Form.
Data yang diperoleh menunjukkan bahwa
mayoritas responden berjenis kelamin
perempuan (59%), berusia 18 tahun (18%)
dan 19 tahun (16%), berdomisili di pulau
Jawa (78%), dan berstatus sebagai
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mahasiswa/i (49%). Selain itu, sebagian
besar responden telah bermain Honkai: Star
Rail selama >2 tahun (51%), bermain
Honkai: Star Rail setiap hari (72%), dan
bermain Honkai: Star Rail selama 1-2 jam per
hari  (50%). Data  penelitian juga
menunjukkan bahwa 42% dari responden
tidak mengeluarkan uang selama bermain
Honkai: Star Rail dalam 3 bulan terakhir.
Mayoritas responden juga ditemukan
mengikuti  platform  komunitas online
HoYoLab (30%) dan X (27%), mengikuti
komunitas online resmi Honkai: Star Rail di
HoYoLab (22%), Pompomfess di X (18%),
dan HOSI di Facebook (14%), serta
berinteraksi di komunitas onl/ine Honkai: Star
Rail di media sosial setiap hari (37%).

Pengaruh Tingkat Keterlibatan Pemain
(X1) Terhadap Loyalitas Pemain Game
Gacha (Y)

Berdasarkan hasil uji regresi linear
sederhana,  terbukti = bahwa  tingkat
keterlibatan pemain (X1) berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas pemain game
gacha (Y). Hasil tersebut didasarkan pada
perolehan nilai signifikansi sebesar 0,000 (p
< 0,05), yang mengkonfirmasi adanya
pengaruh signifikan antara variabel X1
terhadap Y. Selain itu, nilai koefisien
determinasi (R Square) sebesar 0,435
menunjukkan bahwa tingkat keterlibatan
pemain memberikan kontribusi pengaruh
sebesar 43,5% terhadap loyalitas pemain
game gacha, sedangkan 56,5% sisanya
dipengaruhi oleh variabel lain diluar
penelitian ini. Nilai koefisien regresi (p)
sebesar 0,498 menjelaskan bahwa setiap
terdapat peningkatan satu satuan tingkat
keterlibatan pemain, maka loyalitas pemain

game gacha mengalami peningkatan sebesar
0,498. Hal ini menunjukkan bahwa semakin
tinggi tingkat keterlibatan pemain (X1),
maka semakin tinggi pula loyalitas pemain
game gacha (Y). Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa H1 diterima.

Hasil uji hipotesis juga diperkuat oleh
data karakteristik responden, di mana
mayoritas responden telah memainkan
Honkai: Star Rail selama lebih dari 2 tahun
dengan frekuensi setiap hari dan durasi 1-2
jam per hari. Data tersebut membuktikan
adanya komitmen dan investasi waktu yang
tinggi terhadap game gacha tersebut.
Komitmen ini mengindikasikan bahwa
Honkai: Star Rail telah menjadi bagian dari
rutinitas harian pemain, serta sejalan dengan
temuan terkait tingginya tingkat keterlibatan
pemain dan loyalitas pemain game gacha
tersebut.

Selain itu, temuan penelitian ini
konsisten dengan Social Exchange Theory.
Loyalitas pemain Honkai: Star Rail terbentuk
ketika terdapat pertukaran antara pemain dan
game, dimana pemain akan terus terlibat
dalam game ketika keuntungan yang
ditawarkan melebihi pertimbangan dan
manfaat dari  kompetitor. Keterlibatan
kognitif dan afektif yang dirasakan pemain
merupakan bentuk reaksi timbal balik positif
atas berbagai manfaat yang diperoleh selama
memainkan Honkai: Star Rail. Pemain
merasa bahwa interaksi, partisipasi, dan
investasi yang dikeluarkan terhadap Honkai:
Star Rail dalam bentuk conscious attention,
absorption, dedication, dan enthusiasm
sebanding dengan pengalaman bermain dan
risiko dari game gacha tersebut. Pada
akhirnya, hasil pertukaran yang seimbang



mendorong pemain untuk tetap loyal
terhadap Honkai: Star Rail dibandingkan
berhenti memainkan atau beralih ke game
kompetitor, serta mendorong mereka
mempromosikan dan merekomendasikan
game gacha tersebut kepada orang lain.

Temuan penelitian ini juga sejalan
dengan beberapa studi terdahulu. Secara
umum, Gawuna & Dasuki (2022)
mengkonfirmasi bahwa seluruh dimensi
keterlibatan konsumen berperan sebagai
prediktor yang signifikan terhadap loyalitas,
di mana dijelaskan bahwa perhatian
berkelanjutan dalam bentuk involvement dan
absorption mendorong konsumen untuk
mempertahankan loyalitas terhadap merek
dan bersedia merekomendasikannya kepada
pihak lain. Selain itu, Arissaputra dkk. (2022)
menemukan bahwa customer engagement
berpengaruh signifikan terhadap gamer’s
loyalty, di mana terbentuknya kedekatan
emosional mendorong pemain  untuk
memprioritaskan game tersebut
dibandingkan kompetitor dengan disertai
intensitas bermain yang tinggi.

Dengan demikian, uji hipotesis yang
dilakukan dalam penelitian ini membuktikan
adanya pengaruh yang signifikan dari tingkat
keterlibatan pemain terhadap loyalitas
pemain game gacha, sesuai dengan asumsi
yang dinyatakan dalam Social Exchange
Theory dan didukung oleh temuan studi
terdahulu. Temuan penelitian ini menegaskan
bahwa semakin tinggi tingkat keterlibatan
pemain, maka semakin tinggi pula loyalitas
pemain game gacha tersebut

Pengaruh Tingkat Keterlibatan
Komunitas Online (X2) Terhadap
Loyalitas Pemain Game Gacha (Y)

Berdasarkan hasil uji regresi linear
sederhana, terbukti bahwa variabel tingkat
keterlibatan ~ komunitas  online  (X2)
berpengaruh signifikan terhadap loyalitas
pemain game gacha (Y). Hasil tersebut
didasarkan pada perolehan nilai signifikansi
sebesar 0,000 (» < 0,05), yang
mengkonfirmasi adanya pengaruh signifikan
antara variabel X2 terhadap Y. Selain itu,
nilai koefisien determinasi (R Square)
sebesar 0,175 menunjukkan bahwa tingkat
keterlibatan komunitas online memberikan
kontribusi pengaruh sebesar 17,5% terhadap
loyalitas pemain game gacha, sedangkan
82,5% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain
diluar penelitian ini. Nilai koefisien regresi
(B) sebesar 0,255 juga menjelaskan bahwa
setiap terdapat peningkatan satu satuan
tingkat keterlibatan komunitas online, maka
loyalitas pemain game gacha mengalami
peningkatan sebesar 0,255. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat
keterlibatan komunitas onl/ine (X2), maka
semakin tinggi pula loyalitas pemain game
gacha (Y). Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa H2 diterima.

Hasil uji hipotesis juga diperkuat oleh
data  karakteristik  responden  yang
menunjukkan bahwa mayoritas responden
mengikuti beragam komunitas online
Honkai: Star Rail di berbagai platform media
sosial dengan frekuensi setiap hari. Data
tersebut membuktikan bahwa komunitas
online telah menjadi ruang sosial yang tidak
terpisahkan dari rutinitas harian pemain dan
merefleksikan upaya pemain untuk tetap
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terikat dengan ekosistem game di luar
aktivitas bermain.

Selain itu, temuan penelitian ini
konsisten dengan asumsi Social Identity
Theory. Loyalitas pemain Honkai: Star Rail
terbentuk ketika terdapat kategorisasi dan
identifikasi diri pemain terhadap komunitas
online yang menjadi wadah untuk
keterlibatan, partisipasi, dan diskusi seputar
Honkai: Star Rail. Keterlibatan kognitif,
afektif, dan perilaku pemain dalam
komunitas online membuktikan kategorisasi
sosial dan identifikasi sosial, di mana pemain
mengalami imersi, merasakan emosi positif,
dan mengeluarkan berbagai upaya untuk
berinteraksi dan  berpartisipasi  dalam
komunitas online Honkai: Star Rail. Pada
akhirnya, keterlibatan pemain dalam
komunitas online membentuk identitas
sosialnya sebagai bagian dari pemain
Honkai: Star Rail, serta mempererat
hubungan dan membangun loyalitasnya
melalui komitmen untuk terus bermain,
mempromosikan, dan merekomendasikan
Honkai: Star Rail kepada orang lain.

Temuan penelitian ini juga sejalan
dengan beberapa studi terdahulu. Secara
umum, Hermawan dkk. (2024) membuktikan
bahwa keterlibatan  komunitas  merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas merek, di mana partisipasi aktif
memperkuat  ikatan emosional antara
konsumen dan merek, serta membentuk
loyalitas jangka panjang. Selain itu,
Mugarrabin dkk. (2021) menemukan bahwa
keterlibatan komunitas onl/ine berpengaruh
signifikan terhadap loyalitas mobile game, di
mana interaksi pemain dapat mendorong
aktivitas berbagi pengetahuan dan loyalitas
terhadap game yang dimainkan.

Dengan demikian, uji hipotesis yang
dilakukan dalam penelitian ini membuktikan
adanya pengaruh yang signifikan dari tingkat
keterlibatan komunitas online terhadap
loyalitas pemain game gacha, sesuai dengan
asumsi yang dinyatakan dalam Social
Identity Theory dan didukung oleh temuan
studi terdahulu. Temuan penelitian ini
menegaskan bahwa semakin tinggi tingkat
keterlibatan komunitas online, maka semakin
tinggi pula loyalitas pemain game gacha
tersebut.

PENUTUP
Kesimpulan

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
tingkat keterlibatan pemain memiliki
pengaruh yang signifikan dan positif
terhadap loyalitas pemain game gacha,
dengan kontribusi pengaruh sebesar
43,5% Dalam hal ini, semakin tinggi
tingkat keterlibatan pemain, maka
semakin tinggi pula loyalitas pemain
game gacha. Dengan demikian, HIl
dalam penelitian ini diterima. Temuan
penelitian juga sejalan dengan Social
Exchange Theory, di mana pemain akan
terus terlibat dan loyal terhadap game
gacha saat keuntungan yang ditawarkan
melebihi pertimbangan, risiko, dan
manfaat  yang  ditawarkan  oleh
kompetitornya.

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
tingkat keterlibatan komunitas online
memiliki pengaruh yang signifikan dan
positif terhadap loyalitas pemain game
gacha, dengan kontribusi pengaruh
sebesar 17,5%. Dalam hal ini, semakin
tinggi tingkat keterlibatan komunitas


https://www.zotero.org/google-docs/?OfcKIA
https://www.zotero.org/google-docs/?zaWjHv

online, maka semakin tinggi pula
loyalitas pemain game gacha. Dengan
demikian, H2 dalam penelitian ini
diterima. Temuan penelitian juga sejalan
dengan Social Identity Theory, di mana
kategorisasi dan identifikasi sosial
terhadap komunitas online Honkai: Star
Rail membentuk identitas sosial individu
sebagai bagian dari pemain Honkai: Star
Rail, yang turut membangun keterikatan
dan loyalitasnya terhadap game gacha
tersebut melalui  keterlibatan  yang
berkelanjutan di komunitas online.

Saran
1. Bagi Perusahaan

Perusahaan disarankan untuk
merancang event in-game yang lebih variatif
dan memberikan in-game rewards secara
berkala untuk menjaga minat pemain agar
tidak bosan dengan pola permainan furn-
based yang cenderung repetitif. Hal ini
bertujuan untuk mempertahankan tingkat
keterlibatan pemain dan loyalitas pemain
Honkai: Star Rail yang tinggi. Selain itu,
perusahaan dapat merancang ekosistem
komunitas online yang lebih aktif, interaktif,
dan sehat guna meningkatkan tingkat
keterlibatan komunitas online yang moderat,
serta mempertahankan loyalitas pemain
Honkai: Star Rail.

Selain itu, perusahaan disarankan
untuk terus mengimplementasikan strategi
komunikasi yang transparan dan responsif
terhadap kritik terkait mekanisme gacha
untuk meningkatkan kepercayaan dan
loyalitas pemain game gacha secara sehat.
Hal ini dilakukan dengan menyampaikan
persentase peluang dan sistem pity secara
eksplisit kepada pemain. Perusahaan juga

dapat mengadopsi sistem responsible gaming
dengan merancang fitur batas pengeluaran
dan peringatan durasi bermain guna
memastikan agar pemain tidak terlibat dalam
perilaku bermain yang bermasalah dalam
jangka panjang.

2. Bagi Pemain

Pemain disarankan untuk mendukung
terbentuknya eksosistem game yang sehat
bersama dengan perusahaan. Pemain
diharapkan dapat menerapkan mindful
gaming dengan mengelola perilaku bermain
secara bijak untuk mencegah perilaku
bermain yang bermasalah, seperti kecanduan,
Fear of Missing Out (FoMO), dan
pengeluaran eksesif yang berdampak negatif
pada kesejahteraan hidupnya. Selain itu,
pemain diharapkan dapat membangun
hubungan sosial yang positif dengan sesama
pemain lainnya dengan saling menghargai,
menghindari perilaku foxic, dan menciptakan
lingkungan sosial yang positif di komunitas
online Honkai: Star Rail untuk mendukung
pengalaman bermain yang bebas dari tekanan
dan unsur negatif.

3. Bagi Peneliti Selanjutnya

Peneliti selanjutnya disarankan dapat
melakukan studi pada kelompok usia yang
berbeda, seperti anak-anak untuk mengetahui
variasi pengaruh tingkat keterlibatan pemain
dan komunitas online Honkai: Star Rail pada
karakteristik demografis yang berbeda.
Peneliti  berikutnya juga  diharapkan
menggunakan variabel lainnya dalam
penelitian terkait loyalitas pemain game
gacha, misalnya kepuasan bermain,
kepercayaan, aktivitas pemasaran media



sosial, kolaborasi dengan influencer dan
sebagainya. Penelitian berikutnya juga dapat
menggunakan metode penelitian kualitatif
untuk memperdalam wawasan terkait faktor
pendorong loyalitas pemain dibalik risiko
kerugian yang diberikan oleh game gacha.
Selain itu, penelitian selanjutnya dapat
meneliti loyalitas pemain pada game gacha
yang berbeda, seperti Genshin Impact,
Wuthering Waves, Reverse: 1999, dan
lainnya.
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