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Abstract: This research is motivated by the low purchase of virtual item applications in the PUBG
M online game. The PUBG M online game has a total download rate of 600 million, but the
purchases are far below game fortnite. This study aims to see the effect of product design and
virtual prices on virtual item repurchase intentions through game satisfaction as an intervening
variable at PUBG M. This type of research is explanatory research and sampling using
nonprobability sampling techniques. Data collection was carried out using questionnaires and
google forms. The sample used is 100 respondents who have bought virtual items at PUBG M.
This research uses validity test, reliability test, correlation coefficient, coefficient determinant,
simple regression, multiple regression, significance test, and f test, path analysis and sobel test.
The results of this study indicate that product design does not have a significant effect on
repurchase intention through the game satisfaction intervening variable, while price has a
significant effect on repurchase intention through the game satisfaction intervening variable.
Based on the recapitulation of respondents, the suggestions for design improvement are in line
with what consumers expect and not only the results of an assessment of products that only change
color. Researchers also suggest adjusting the available virtual prices and not making consumers
agree to buy virtual goods because prices are so high and volatile. Then he hopes that Tencent as
the developer of PUBG M will help improve the PUBG M graphics so that the frame drop is not
easy so that it can spoil the fun of playing.
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Abstrak: Penelitian ini dilatar belakangi oleh rendahnya in app purchase virtual item pada game
game online PUBG M. Game online PUBG M memiliki jumlah download mencapai 600 juta
namun pembelianya hanya mencapai 20 juta dollar jauh di bawah pesaingnya Fortnite. Penelitian
ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh design produk dan harga virtual, terhadap repurchase
intention virtual item melalui kepuasan game sebagai variable intervening pada PUBG M. Tipe
penelitian ini adalah explanatory research dan pengambilan sampel menggunakan teknik
nonprobability sampling. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan kuesioner dan
google form. Sampel yang digunakan yaitu sebanyak 100 responden yang pernah membeli virtual
item pada PUBG M Penelitian ini menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, koefisien korelasi,
koefisien determinan, regresi sederhana, regresi berganda, signifikansi uji t, dan uji f, analisis path
dan uji sobel. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa design produk tidak memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap repurchase intention melalui variable intervening kepuasan game,
sedangkan harga virtual memiliki pengaruh yang signifikan terhadap repurchase intention melalui
variable intervening kepuasan game. Berdasarkan hasil rekapitulasi responden, maka peneliti
menyarankan memperbaiki design produk agar sesuai dengan apa yang di harpakan oleh
konsumen dan tidak hanya berfokus terhadap produk yang hanya merubah warna. Peneliti juga
menyarankan agar menyesuaikan harga virtual yang tersedia dan tidak membuat konsumen
keberatan untuk membeli virtual item di karenakan harga yang begitu tinggi dan mudah berubah-
ubah. Lalu di harapkan Tencent selaku pengembang PUBG M turut memperbaiki grafik PUBG M
agar tidak gampang frame drop sehingga dapat merusak kesenangan bermain.

Kata Kunci: Desain Produk, Harga virtual, Kepuasan Game, dan Repurchase Intention
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Pendahuluan

Game online di era modern ini mulai dikenal dengan virtual economy system, yaitu
dimana para pemain bisa bertransaksi jual beli barang di dalam permainan dengan uang nyata,
hal ini dalam ekonomi menjadi sebuah strategi bisnis pada industri game yang mana barang
virtual juga dapat menjadi nilai investasi baik oleh pemain dan industri game tersebut (Ho,
2014). Pada era modern game online mulai berubah menjadi sebuah sistem ekonomi tersendiri
agar dapat menarik pemain baru dan bisa menjadi sarana investasi bagi pemain tersebut.

PUBG M adalah sebuah mobile game yang rilis pada 23 Maret 2017. Menurut laporan
dari Sensor Tower menyatakan bahwa PUBG adalah mobile game yang memiliki download
terbanyak saat awal perilisan. Game ini mendapat 23,3 juta download di Android dan 10S.
Pada 2018 di kuartal pertama jumlah download melonjak sebesar 60 juta. PUBG tetap
menjadi game di App Store yang paling banyak diunduh, selama kuartal ini hingga akhir 2018
(Sensor Tower, 2018).

Walaupun PUBG M mencapai Download tertinggi akan tetapi PUBG M tidak dapat
bersaing dengan kompetitornya yaitu Fortnite. Pada statistik yang di tulis oleh Sensor Tower
Fortnite hanya memiliki jumlah download sebesar 3,4 juta dan dirilis terbatas hanya pada
platform 10S, revenue yang di dapat oleh Fortnite mencapai USD 92 juta, sedangkan PUBG
M hanya bisa mencapai revenue sebesar USD 19 juta pada kuartal pertama saat penerapan
virtual ekonomi dalam aplikasi itu (Lulu Yilun Chen, 2018).

Industri game mobile sulit untuk melakukan penjualan produk virtual. Namun
beberapa industri mobile game yang pendapatnya tinggi tergantung in-app purchase
intentionnya (Boxall, 2017), namun kenyataanya jumlah pemain yang melakukan in-app
purchase atau pembelian kembali masih jarang. Penelitian menunjukan dari 100% pemain
mobile game hanya ada 5% yang melakukan pembelian virtual item (Asper, 2017). Sulitnya
penjualan virtual item terbukti pada penerapan penjualan Royale pass yang dilakukan oleh
PUBG M untuk dapat meningkatkan pendapatan. Royale pass membuat pemain mendapatkan
konten ekslusif yang hanya di miliki oleh pemain yang membelinya, dari Royale pass ini
PUBG dapat meningkatkan pendapatan 3,65 Kkali lipat dari sebelumnya, akan tetapi PUBG
tidak dapat mengalahkan pesaingnya (Fogel dan Fogel, 2018).
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Metode Penelitian

Tipe penelitian ini adalah penelitian eksplanatif dalam penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif. Populasi ialah keseluruhan subjek penelitian dari cakupan wilayah yang
luas mempunyai Kkarakteristik yang bisa ditetapkan agar ditarik kesimpulannya (Sugiyono,
2014). Populasi yang akan digunakan yaitu Masyarakat Kota Bontang PUBG M yang sudah
pernah membeli produk virtual item pada PUBG M. Dalam menentukan sebuah sampel, yang
digunakan untuk populasi yang tidak bisa dipastikan jumlahnya, dapat ditentukan langsung
sebanyak 100 responden (Donald R. Cooper, 2006), peneliti menentukan 100 orang responden
sebagai sampel penelitian. Teknik pengambilan sampel yang digunakan oleh peneliti yakni non-
probability sampling, artinya yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberikan
kesempatan yang sama bagi suatu populasi untuk dipilih sebagai sampel (Sugiyono, 2014).
Purposive sampling digunakan di penelitian ini, yaitu teknik dengan penentuan sampel
berdasarkan pada pertimbangan-pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2014) Pertimbangan atau
Kriteria tersebut adalah yakni:

1. Masyarakat kota Bontang
2. Pernah membeli virtual item pada PUBG M
3. Bersedia untuk mengisi kuesioner yang disediakan mengenai penelitian yang dilakukan

Hasil Dan Pembahasan

Hasil penelitian ini mencoba menjawab hipotesis yang dirumuskan dengan
melakukan uji analisis korelasi dan regresi, uji t dan Uji F dengan menggunakan alat uji
SPSS for Windows 25. Hasil uji hipotesis yang diajukan diterima (didukung oleh fakta) atau
ditolak (tidak didukung oleh fakta) dengan disertai penjelasan empiris dan teoritis. Hasil
pengujian pada penelitian ini dapat dijelaskan sebagai berikut:

H1: Terdapat pengaruh antara Design Produk (X1) terhadap Kepuasan Game (2)

Hasil: Kompensasi mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan ternadap kepuasan game,
ini dibuktikan dengan koefisien regresi sebesar 0,788. Nilai koefisien determinasi dari
variabel design produk sebesar 62,1%. Hasil uji regresi linier memperlihatkan nilai t
hitung 12,675 >t tabel 1,9845.

H2: Terdapat pengaruh antara Harga Virtual (X2) terhadap Kepuasan Game(Z)

Hasil: Harga virtual mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
kepuasan game, ini dibuktikan dengan koefisien regresi sebesar 0,294 Nilai
koefisien determinasi dari variabel harga virtual sebesar 8,6%. Hasil uji regresi
linier memperlihatkan nilai t hitung 3,042 > t tabel 1,9845

H3: Terdapat pengaruh antara Design Produk (X1) dan Harga Virtual (X2) terhadap
Kepuasan Game (Z)

Hasil: Design produk dan harga virtual mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap kepuasan game, ini dibuktikan dengan koefisien regresi sebesar 0,678 dan
0,173. Nilai koefisien determinasi dari variabel design produk dan harga virtual
sebesar 64,3%. Hasil uji F hitung 9,257 > f tabel 2,70

H4: Terdapat pengaruh antara Design Produk (X1) terhadap Repurchase Intention ()

Hasil: Design Produk mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
repurchase intention, ini dibuktikan dengan koefisien regresi sebesar 0,496.
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Nilai koefisien determinasi dari variabel design produk sebesar 24,6%. Hasil uji
regresi linier memperlihatkan nilai t hitung 5,648 > t tabel 1,9845

H5: Terdapat pengaruh antara Harga Virtual (X2) terhadap Repurchase Intention ()

Hasil: Harga virtual mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap repurchase
intention, ini dibuktikan dengan koefisien regresi sebesar 0,544. Nilai koefisien determinasi
dari variabel harga virtual sebesar 29,6%. Hasil uji regresi memperlihatkan nilai t hitung
6,416 >t tabel 1,9845

H6: Terdapat pengaruh antara Kepuasan Game (Z) terhadap Repurchase Intention (YY)

Hasil: Kepuasan Game mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
repurchase intention, ini dibuktikan dengan koefisien regresi sebesar 0,539.
Nilai koefisien determinasi dari variabel kepuasan game sebesar 29%. Hasil uji
regresi memperlihatkan nilai t hitung 6,333 > t tabel 1,9485

H7: Terdapat pengaruh antara Design Produk (X1), Harga Virtual (X2), dan  Kepuasan

Game (Z) terhadap repurchase intention ()

Hasil: Design produk, harga virtual, dan kepuasan game mempunyai pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap repurchase intention, ini dibuktikan dengan

koefisien regresi sebesar 0,191, 0,445, dan 0,201. Nilai koefisien determinasi
sebesar 47,4%. Hasil uji F hitung sebesar 28,888 > f tabel 2,70

Tabel 1. Hasil Perhitungan Analis Jalur (Path Analisys)

Pengaruh Pengaruh Tidak Langsung | Pengaruh Total
Langsung

X1-Z 0,703

X2-Z 0,335

zZ-Y 0,485

X1-Y 0,398

X2-Y 0,559

X1-Z-Y (0,703 x 0,485) = 0,340955 | (0,398 x 0,340) = 0,135

X2-Z-Y (0,335 x 0,485) = 0,162475 | (0,559 x 0,162) = 0,09

Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021

1. Berdasarkan Tabel 1 dan Gambar 1 diatas dapat diketahaui bahwa Pengaruh design
produk (X1) terhadap repurchase intention (Y) secara langsung sebesar 0,398
sedangkan pengaruh tidak langsungnya sebesar 0,340. Dari hasil tersebut dapat dilihat
pengaruh langsung dari design produk terhadap kepuasan game lebih besar dari pada
pengaruh tidak langsung (melalui variabel intervening kepuasan game). Hal tersebut
menyatakan bahwa dengan design produk yang baik akan langsung membuat
konsumen melakukan repurchase intention virtual item tanpa perlu memperhatikan
kepuasan game.

2. Pengaruh variabel harga virtual (X2) terhadap repurchase intention () secara langsung
0,559 sedangkan pengaruh tidak langsungnya 0,162. Dari Hasil tersebut dapat dilihat
bahwa pengaruh langsung harga virtual terhadap kepuasan game lebih besar dari pada
pengaruh tidak langsung (melalui variabel intervening kepuasan game). Hal tersebut
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menyatakan bahwa dengan harga virtual yang baik maka akan lansgung membuat
konsumen melakukan repurchase intention virtual item tanpa perlu memperhatikan
kepuasan game.

Gambar 1. Diagram Jalur
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Sumber: Data Primer yang diolah, 2021

Kesimpulan

1. Pengaruh variabel desain produk terhadap kepuasan game adalah signifikan. hal ini
dibuktikan dengan nilai t niwng Untuk regresi ini diperoleh 12.675 yang jika dibandingkan
dengan nilai t wel Yakni 1,9845 maka nilai t nhiwng l€bih besar dari t wne. Maka semakin baik
design produk maka semakin tinggi pula kepuasan game yang dilakukan oleh populasi.

2. Pengaruh variabel harga virtual terhadap kepuasan game adalah signifikan. Hal ini
dibuktikan dengan nilai t niung Untuk regresi ini diperoleh 6,416 yang jika dibandingkan
dengan nilai t we yYakni 1,9845 maka nilai t niwng l€bih besar dari t whe. Maka semakin baik
harga virtual maka semakin tinggi pula kepuasan gamenya.

3. Design produk dan harga virtual, secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
kepuasan game. Hal ini dibuktikan dengan taraf signifikansi pengujian yang diperoleh dari
regresi sebesar 0,003. Nilai f niwng UNtuk regresi variabel design produk dan harga virtual
terhadap kepuasan game secara simultan diperoleh 9.257 yang jika dibandingkan dengan
nilai f e Yakni 2,70 maka nilai f niwng lebih besar dari f taper.

4. Pengaruh variabel desain produk terhadap repurchase intention adalah signifikan. Hal ini
dibuktikan dengan nilai t hitung untuk regresi ini diperoleh 5,648 yang jika dibandingkan
dengan nilai t tabel yakni 1,9845 maka nilai t hitung lebih besar dari t tabel. Maka semakin
baik design produk maka semakin tinggi pula repurchase intention virtual yang dilakukan
oleh populasi.

5. Pengaruh variabel harga virtual terhadap repurchase intention adalah signifikan. Hal ini
dibuktikan dengan nilai t hitung untuk regresi ini diperoleh 6,416 yang jika dibandingkan
dengan nilai t tabel yakni 1,9845 maka nilai t hitung lebih besar dari t tabel. Makam
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semakin baik harga virtual maka semakin tinggi pula repurchase intention virtual yang
dilakukan oleh populasi.

Pengaruh variabel harga virtual terhadap repurchase intention adalah signifikan. Hal ini
dibuktikan dengan nilai t hitung untuk regresi ini diperoleh 6,333 yang jika dibandingkan
dengan nilai t tabel yakni 1,9845 maka nilai t hitung lebih besar dari t tabel. Maka semakin
tinggi kepuasan game maka semakin tinggi pula repurchase intention yang dilakukan oleh
populasi.

Pengaruh langsung dari design produk terhadap kepuasan game lebih besar dari pada
pengaruh tidak langsung (melalui variabel intervening kepuasan game). Hal tersebut
menyatakan bahwa dengan design produk yang baik akan langsung membuat konsumen
melakukan repurchase intention virtual item tanpa perlu memperhatikan kepuasan game.
Sedangkan pengaruh langsung harga virtual terhadap kepuasan game lebih besar dari pada
pengaruh tidak langsung (melalui variabel intervening kepuasan game). Hal tersebut
menyatakan bahwa dengan harga virtual yang baik maka akan lansgung membuat
konsumen melakukan repurchase intention virtual item tanpa perlu memperhatikan
kepuasan game.

Design produk tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap repurchase intention
melalui kepuasan game. Hal ini dibuktikan dengan hasil yang diperoleh yaitu t hitung
sebesar 1,944 <t tabel 1,984 dan diperkuat dengan hasil pengujian p value sebesar 0,051 >
0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pengaruh tidak langsung atau indirect
effect tidak signifikan. Artinya, variabel kepuasan game tidak memediasi variabel design
produk terhadap repurchase intention. Sedangkan harga virtual memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap repurchase intention melalui kepuasan game. Hal ini dibuktikan
dengan hasil yang diperoleh yaitu t hitung sebesar 2,258 > t tabel 1,984 dan diperkuat
dengan hasil pengujian p value sebesar 0,023 < 0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa pengaruh tidak langsung atau indirect effect signifikan. Artinya, variabel kepuasan
game memediasi variabel harga virtual terhadap repurchase intention.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian tersebut maka penulis memiliki beberapa saran yang dapat

dijadikan bahan pertimbangan dalam ragka meningkatkan repurchase intention virtual item
pada PUBG M. Saran yang diberikan penulis kepada perusahaan yaitu:

1.

Pada tabel rekapitulasi di jabarkan bahwa, variable DP 1 (design produk sesuai dengan
keinginan), DP 4 (design produk berbeda dengan virtual item pada game lain) dan juga
DP 5 (design produk memiliki tampilan menarik) mendapat nilai rata-rata yang rendah.
Sehinga pengembang diharapkan dapat membuat virtual item yang lebih unik yaitu
memiliki ciri khusus yang berbeda serta tidak hanya merubah warna tampilan saja agar
dapat menarik perhatian konsumen. Pengembang juga bisa berkerjasama dengan brand
terkenal di seluruh dunia untuk berkolaborasi dan menciptakan produk eksklusif yang
berbeda dari kompetitor game lainnya.

Pada tabel rekapitulasi di jabarkan bahwa, HV 1 (nilai virtual sama dengan nilai uang
nyata), HV 4 (Barang yang di jual memiliki harga yang fluktuatif), dan HV 5 (Harga
Barang sesuai dengan manfaat setelah mengunakan) memiliki nilai di bawah rata-rata,
pengembang disarankan untuk menyesuaikan harga virtual item dengan harga nyata,
sehingga pemain ingin melakukan pembelian kembali, harga virtual item lebih baik
sesuai terhadap kegunaan suatu produk agar pembeli lebih merasakan manfaat dari
virtual item tersebut

Pada tabel rekapitulasi di jabarkan bahwa KG 7 (puas dengan grafik) memiliki nilai di
bawah rata-rata sehinga pengembang disarankan untuk berfokus pada perbaikan grafik
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PUBG M terutama dalam optimalisasinya agar tidak mudah panas saat dimainkan pada
handphone yang memiliki spesifikasi rendah.
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