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Abstract.. The development of the online gaming industry in Indonesia shows a rapidly growing trend, one of
which is reflected in the high level of virtual item purchases in Mobile Legends. This phenomenon is important to
examine because digital consumer behavior exhibits patterns that differ from conventional consumption behavior.
This study aims to analyze the influence of price, hedonic motivation, and perceived ease of use on the decision
to purchase virtual items in the Mobile Legends game. The theoretical foundation employed is consumer behavior
theory. This research uses a quantitative method with an explanatory approach. The sample was drawn from the
population of Mobile Legends players in Denpasar City using a random sampling technique, resulting in 140
respondents. Data were collected through an online questionnaire using a five-point Likert scale, and analyzed
using multiple linear regression. The findings indicate that price, hedonic motivation, and perceived ease of use
have both partial and simultaneous effects on virtual item purchase decisions in Mobile Legends. The contribution
of these variables to purchase decisions is 58.6%. Developers of Mobile Legends are advised to adjust pricing
based on value perception and player feedback, enhance aesthetic and personalization elements to strengthen
hedonic motivation, and simplify payment processes through digital wallet integration and instant purchase
options to ensure a more effortless transaction experience.
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Abstrak. Perkembangan industri game online di Indonesia menunjukkan tren yang sangat pesat, salah satunya
ditandai dengan tingginya tingkat pembelian virtual item pada mobile legends. Fenomena ini menarik untuk dikaji
karena perilaku konsumen digital memiliki pola yang berbeda dengan perilaku konsumsi konvensional. Penelitian
ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga, motivasi hedonis, dan persepsi kemudahan terhadap keputusan
pembelian virtual item dalam game mobile legends. Landasan teori yang digunakan adalah consumer behavior
theory. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan eksplanatori. Sampel penelitian
diambil dari populasi pemain mobile legends di Kota Denpasar menggunakan teknik random sampling sebanyak
140 responden Data dikumpulkan melalui kuesioner daring dengan skala Likert lima poin, menggunakan regresi
linier berganda sebagai analisa data. Hasil penelitian menunjukkan harga, motivasi hedonis, dan persepsi
kemudahan berpengaruh secara parsial dan secara simultan terhadap keputusan pembelian virtual item dalam
game mobile legends. Besarnya kontribusi harga, motivasi hedonis, dan persepsi kemudahan terhadap keputusan
pembelian virtual item dalam game mobile legends 58,6%. Pengembang Mobile Legends disarankan
menyesuaikan harga berbasis persepsi nilai dan umpan balik pemain, memperkuat elemen estetika serta
personalisasi untuk meningkatkan motivasi hedonis, serta menyederhanakan proses pembayaran melalui integrasi
dompet digital dan pembelian instan agar transaksi lebih effortless.

Kata kunci: Harga; Keputusan Pembelian; Mobile Legends; Motivasi Hedonis; Persepsi Kemudahan.

1. PENDAHULUAN

Industri permainan digital telah tumbuh secara eksponensial dan membuka peluang
ekonomi besar, terutama pada segmen mobile yang kini bernilai USD 274 miliar. Pertumbuhan
ini mendorong transformasi model bisnis, dengan freemium sebagai format dominan yang

mengandalkan pembelian barang virtual melalui in-app purchases. Barang virtual dinilai
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penting secara estetis, fungsional, dan sosial, bahkan 63% pemain merasa memiliki superioritas
ketika menggunakan item langka. Sejalan dengan itu, microtransaction menjadi sumber
pendapatan utama, tercermin dari nilai pasar virtual goods yang mencapai USD 112,33 miliar
pada 2025 dan diproyeksikan naik menjadi USD 261,36 miliar pada 2030.

Virtual Goods Market

Market Size in USD Billion
CAGR

USD261.36B

USD112.338

2025 2030

Gambar 1. Virtual Good Market
Sumber: Mordor Intelligence (2025)

Gambar grafik tersebut menunjukkan pergeseran industri game global dari sistem
pembelian tradisional menuju ekosistem microtransaction, dengan mobile legends: Bang Bang
sebagai contoh sukses model freemium melalui penjualan berbagai barang virtual
menggunakan mata uang premium. Dominasi game ini di Indonesia juga terlihat pada data
APJII 2025, di mana mobile legends menjadi game paling sering diakses dengan persentase
48,99%, jauh melampaui Free Fire dan PUBG.
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Gambar 2. Data Game Yang Paling Banyak Di Akses di Indonesia
Sumber: Goodstats (2025)

Data ini menegaskan posisi mobile legends sebagai game dengan basis pemain terbesar

di Indonesia, menjadikannya konteks yang sangat relevan untuk diteliti lebih lanjut. Popularitas
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mobile legends tidak hanya tercermin dari dominasi pengguna, tetapi juga dari ekosistem e-

Sports yang tumbuh pesat di tingkat nasional. Seperti yang ditampilkan pada gambar berikut:
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Gambar 3. Persebaran Pemain Aktif Mobile Legend di Indonesia
Sumber: Moonton Indonesia, 2025

Berdasarkan data Moonton Indonesia, jumlah pemain aktif bulanan mencapai 34 juta,
dengan sebaran terbesar di Pulau Jawa dan Sumatera, sementara Bali menyumbang 3,73%
meskipun komunitasnya cukup aktif di luar pusat populasi utama. Kondisi ini menjadikan Bali
wilayah strategis untuk memahami perilaku pemain di daerah non-sentral. Karakteristik
masyarakat Bali yang kreatif dan adaptif terhadap perkembangan digital, serta seringnya
penyelenggaraan event e-Sports seperti DTIK Fest 2025 dan Porprov Bali 2025, semakin
memperkuat relevansi penelitian ini. Denpasar sebagai pusat ekonomi kreatif digital juga
memiliki komunitas gaming dan e-Sports yang aktif, sehingga ideal sebagai lokasi penelitian.
Dalam konteks tersebut, fenomena pembelian virtual item menjadi menarik dikaji karena item
seperti skin dan aksesori eksklusif tidak hanya memiliki fungsi estetis maupun performa, tetapi
juga nilai simbolik dan emosional bagi pemain. Namun demikian, temuan empiris
menunjukkan indikasi penurunan minat pembelian item virtual, sebagaimana terlihat pada
perkembangan volume penjualan diamond tahun 2018-2022 yang disajikan dalam Tabel 1.

Tabel 1. Perkembangan Penjualan Diamond Mobile Legend (2018-2022)

Tahun Penjualan (Rupiah)
2018 6.700.510
2019 6.330.015
2020 7.225.115
2021 4,970.000
2022 4.212.197

Sumber: lon Play Store
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Berdasarkan Tabel 1 terlihat adanya tren penurunan penjualan diamond mobile legend
sebesar 15,2% pada tahun 2022, yang mengindikasikan melemahnya minat atau niat beli
pemain terhadap item virtual. Kondisi ini berpotensi disebabkan oleh persepsi harga yang
kurang sepadan, menurunnya motivasi hedonis akibat kejenuhan bermain, atau persepsi
kemudahan transaksi yang belum optimal. Dengan demikian, fluktuasi penjualan tersebut
menjadi indikasi awal adanya permasalahan pada aspek keputusan pembelian pemain mobile
legends, yang perlu ditelusuri lebih lanjut melalui pendekatan empiris dalam penelitian ini.

Dalam kerangka teori perilaku konsumen, keputusan pembelian item virtual dapat
dijelaskan melalui proses kognitif di mana individu mengidentifikasi kebutuhan, mencari
informasi, mengevaluasi alternatif, dan akhirnya mengambil keputusan pembelian (Han,
2021). Faktor-faktor yang memengaruhi keputusan ini mencakup kebutuhan, preferensi,
pengalaman, dan pengaruh sosial. Ciswati & Septayuda, (2023) menegaskan bahwa keputusan
pembelian juga ditentukan oleh faktor psikologis, sosial, pribadi, dan budaya. Dalam konteks
digital, pembelian item seperti diamond atau skin sering kali mencerminkan bentuk ekspresi
diri dan simbol status sosial(Nugroho & Putri, 2021)

Salah satu faktor eksternal yang paling menonjol dalam memengaruhi keputusan
pembelian adalah harga. Harga berperan sebagai indikator nilai dan menjadi pertimbangan
rasional utama bagi konsumen (Reynaldi et al., 2024). Penelitian Saputri & Sucipto, (2023)
menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian virtual item;
semakin terjangkau harga, semakin tinggi kecenderungan pembelian. Namun, hasil yang
berbeda ditemukan oleh (Sinaga & Karya, 2021) yang menyimpulkan bahwa persepsi harga
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Perbedaan ini mengindikasikan
adanya variasi perilaku konsumen yang dipengaruhi oleh konteks permainan dan karakteristik
pemain.

Selain harga, motivasi hedonis juga menjadi determinan penting dalam keputusan
pembelian virtual item. Motivasi hedonis mengacu pada dorongan untuk mencari kesenangan,
stimulasi emosional, dan pengalaman estetika selama bermain game (Astuti & Lestari, 2021).
Pemain membeli skin atau item dekoratif bukan karena fungsi praktisnya, melainkan karena
nilai estetika dan simbolik yang meningkatkan kepuasan bermain (Hidayat et al., 2023).
Penelitian Naibaho et al., (2024) mengonfirmasi bahwa motivasi hedonis berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, terutama pada kalangan muda yang menjadikan
game sebagai bagian dari gaya hidup digital. Namun, temuan Naibaho et al., (2024) berbeda,

di mana motivasi hedonis tidak berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian fitur in-game.
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Faktor selanjutnya yang juga berpengaruh adalah persepsi kemudahan transaksi.
Semakin mudah suatu proses pembelian dilakukan, semakin tinggi pula kecenderungan pemain
untuk membeli (Jefri Putri et al., 2021). Dalam konteks mobile legends, sistem transaksi yang
didukung berbagai metode pembayaran (e-wallet, kartu kredit, dan pulsa) serta antarmuka
aplikasi yang ramah pengguna, menciptakan pengalaman pembelian yang cepat dan efisien.
Penelitian Ramadhani, (2022) mendukung hal ini dengan menemukan bahwa kemudahan
transaksi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, meskipun Akbar et al., (2018)
menyatakan hasil berbeda.

Perbedaan hasil penelitian tersebut menunjukkan adanya research gap yang signifikan
dalam literatur. Inkonsistensi temuan empiris tentang pengaruh harga, motivasi hedonis, dan
persepsi kemudahan terhadap keputusan pembelian item virtual mengindikasikan bahwa model
perilaku pembelian belum dapat digeneralisasi pada seluruh konteks demografis maupun
regional. Oleh karena itu, penelitian ini menjadi penting untuk dilakukan kembali (replicated
study) dengan fokus pada konteks spesifik, yaitu pemain mobile legends di Denpasar, Bali,
guna memahami secara komprehensif bagaimana ketiga faktor tersebut memengaruhi
keputusan pembelian virtual item dalam lingkungan digital yang semakin dinamis dan

kompetitif.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan di Kota Denpasar dengan fokus pada pengguna aktif Mobile
Legends yang telah melakukan pembelian virtual item seperti skin, diamond, maupun hero
eksklusif. Lokasi ini dipilih karena tingginya intensitas konsumsi digital di kalangan pemain
game online, sehingga relevan untuk mengkaji pengaruh harga, motivasi hedonis, dan persepsi
kemudahan terhadap keputusan pembelian. Pendekatan kuantitatif digunakan dengan
memanfaatkan data dari responden yang memenuhi kriteria usia 17-35 tahun, berdomisili di
Denpasar, aktif bermain Mobile Legends, serta minimal sekali membeli virtual item. Penelitian
ini diharapkan memberikan gambaran mendalam mengenai perilaku konsumen digital dalam
ekosistem ekonomi virtual. (Sugiyono, 2023; Ramadhani, 2022)

Populasi penelitian adalah seluruh pemain Mobile Legends di Denpasar yang pernah
membeli virtual item, sedangkan sampel ditentukan menggunakan rumus Hair (2020), yaitu 5—
10 kali jumlah indikator. Dengan 20 indikator, jumlah sampel minimum yang dibutuhkan
berkisar 100-200 responden, dan penelitian ini menetapkan 140 responden melalui teknik
random sampling. Data primer dikumpulkan menggunakan kuesioner berskala Likert 5 poin,
sementara data sekunder diperoleh dari jurnal, laporan industri game, serta literatur terkait
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perilaku konsumen digital. Instrumen penelitian disusun berdasarkan variabel harga, motivasi
hedonis, persepsi kemudahan, dan keputusan pembelian, serta telah memenuhi prinsip validitas
dan reliabilitas. (Hair, 2020; Ghozali, 2023; Sekaran & Bougie, 2016)

Analisis data dilakukan melalui statistik deskriptif dan uji asumsi klasik, meliputi uji
normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas untuk memastikan kelayakan model
regresi. Selanjutnya digunakan regresi linear berganda untuk menguji pengaruh harga, motivasi
hedonis, dan persepsi kemudahan terhadap keputusan pembelian. Pengujian hipotesis
dilakukan melalui uji t (parsial) dan uji F (simultan), serta koefisien determinasi (R?) untuk
melihat seberapa besar kontribusi variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen.
Seluruh proses analisis menggunakan bantuan perangkat lunak SPSS agar hasil interpretasi
lebih akurat dan reliabel. (Creswell, 2022; Sugiyono, 2023; Ghozali, 2023)

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden
Karakteristik responden dalam penelitian ini ditunjukkan pada Tabel 2.

Tabel 2. Karakteristik Responden

No Karakteristik Jumlah Persentase (%)
a Jenis kelamin
Laki-laki 119 85,0
Perempuan 21 15,0
Jumlah 140 100
b Usia
17-20 Tahun 112 80,0
21-25 Tahun 23 16,4
26-35 Tahun 5 3,6
Jumlah 140 100,0
c Kecamatan Denpasar
Denpasar Utara 35 25,0
Denpasar Barat 42 30,0
Denpasar Selatan 33 23,6
Denpasar Timur 30 21,4
Jumlah 140 100,0

Berdasarkan Tabel 2 menunjukkan mayoritas pemain Mobile Legends yang melakukan
pembelian virtual item adalah laki-laki (85%). (Amestoso et al., 2023) mengungkapkan dalam
temuan penelitiannya di Filipina secara eksplisit menyatakan bahwa "mayoritas pemain Mobile
Legends adalah laki-laki, sehingga perempuan sering mengalami stereotip dan diskriminasi di
komunitas game ini. Berdasarkan karakteristik usia diketahui didominasi kelompok usia 17-20
tahun (80%) (Hanisa et al., 2024) menyebutkan fenomena kecanduan Mobile Legends paling
banyak dialami remaja usia 17-21 tahun di Desa Sekura, Sambas,ditegaskan oleh Hanisa bahwa

kelompok usia ini sangat rentan terhadap dampak negatif game online karena masih dalam
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tahap perkembangan psikologis dan cenderung ingin bermain lebih banyak. serta sebaran
terbesar berasal dari Kecamatan Denpasar Barat (30%). Hal ini dapat disebabkan oleh populasi
remaja di Depasar Barat lebih banyak dibandingkan dengan kecamatan lainnya di Kota
Denpasar.

Hasil Analisis

1) Hasil Uji Validitas Instrumen Penelitian

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Instrumen Penelitian

Variabel Item Koefisien korelasi  Keterangan
X1.1 0.921 Valid
Harga X1.2 0.898 Valid
X1.3 0.886 Valid
X1.4 0.773 Valid
X2.1 0.558 Valid
X2.2 0.729 Valid
agi : X2.3 0.644 Valid
Motivasi hedonis X2.4 0742 N
X2.5 0.601 Valid
X2.6 0.562 Valid
X3.1 0.829 Valid
Persepsi kemudahan X3.2 0.595 Valid
X3.3 0.850 Valid
X3.4 0.801 Valid
Y1 0.886 Valid
Y2 0.786 Valid
Keputusan pembelian Y3 0.646 Valid
Y4 0.656 Valid
Y5 0.786 Valid
Y6 0.815 Valid

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh item pada variabel Harga (X1.1 hingga
X1.4) memiliki koefisien korelasi yang tinggi, yaitu 0,921, 0,898, 0,886, dan 0,773, sehingga
semuanya dinyatakan valid. Pada variabel Motivasi Hedonis (X2.1 hingga X2.6), koefisien
korelasi berkisar antara 0,558 hingga 0,742, dengan nilai tertinggi pada X2.4 (0,742) dan
terendah pada X2.1 (0,558), namun semua item tetap valid. Variabel Persepsi Kemudahan
(X3.1 hingga X3.4) juga menunjukkan validitas yang baik dengan koefisien korelasi antara
0,595 hingga 0,850, di mana X3.3 mencatat nilai tertinggi (0,850). Terakhir, variabel
Keputusan Pembelian (Y1 hingga Y6) memiliki koefisien korelasi yang bervariasi dari 0,646
hingga 0,886, dengan Y1 mencapai nilai tertinggi (0,886) dan Y3 nilai terendah (0,646), tetapi
seluruh item tetap dinyatakan valid. Secara keseluruhan, semua item pada keempat variabel

tersebut memenuhi kriteria validitas dan dapat digunakan untuk analisis lebih lanjut.

2) Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian
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Menurut Sugiyono (2019:133) mengatakan bahwa variabel dikatakan reliable jika
memberikan nilai alpha cronbach > 0,60.
Tabel 4. Hasil Uji Realibilitas

No  Variabel Alpha Cronbach Keterangan
1 Harga 0,888 Reliabel
2 Motivasi hedonis 0,695 Reliabel
3 Persepsi kemudahan 0,757 Reliabel
4 Keputusan pembelian 0,856 Reliabel

Hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa seluruh variabel—Harga, Motivasi Hedonis,
Persepsi Kemudahan, dan Keputusan Pembelian memiliki konsistensi internal yang baik
dengan nilai Alpha Cronbach berada di atas ambang batas, sehingga seluruh instrumen
dinyatakan reliabel untuk digunakan dalam analisis selanjutnya.

3) Uji Asumsi Klasik
a. Uji normalitas

Uji normalitas digunakan untuk memastikan apakah residual dalam model regresi
berdistribusi normal, yang dinilai melalui nilai Asymp. Sig (2-tailed) > 0,05 berdasarkan hasil
Kolmogorov-Smirnov pada Tabel 5.

Tabel 5. Nilai Kolmogorov Smirnov
One-Sample Kolomorgov-Smirnov Z Test
Unstandardized Residual

N 140
Normal Parameters P Mean .0000000

Std. Deviation .29939141
Most Extreme Absolute 107
Differences Positive .103

Negative -.107
Kolomorgov-Smirnov Z 1.265
Asymp. Sig. (2-tailed) .081

a. Test distribution is Normal
b. Calculated from data

Hasil uji normalitas dengan uji Kolmogorov-Smirnov diperoleh unstandarized residu
sebesar 0,081 lebih besar dari a = 0,05 yang artinya data telah berdistribusi normal.
b. Uji multikolinieritas

Collinearity (multicollinearity) digunakan untuk menunjukkan adanya hubungan linear
antara variabel-variabel bebas dalam model regresi. Biasanya korelasi mendekati sempurna
atau mendekati satu antar variabel bebas. Uji multikolinieritas dilakukan dengan cara melihat
Varians Inflation Factor (VIF). Adanya multikolinieritas sempurna akan berakibat koefisien
regresi tidak dapat ditentukan serta standar deviasi akan menjadi tidak terhingga. Nilai VIF

masing-masing variabel secara berturut-turut yaitu sebagai berikut:
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Tabel 6. Tabel Hasil Uji Multikolinieritas
Coefficients @
Collinearity Statistic

Model Tollerance VIF

1 Harga .996 1.004
Motivasi Hedonis .990 1.010
Persepsi Kemudahan .990 1.010

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa seluruh variabel independen tidak
mengalami masalah multikolinearitas, terlihat dari nilai Tolerance dan VIF yang berada dalam
batas normal. Nilai Tolerance untuk harga, motivasi hedonis, dan persepsi kemudahan berada
jauh di atas 0,10, sementara nilai VIF ketiganya berada jauh di bawah 10 dan mendekati 1,
yang menandakan hubungan antarvariabel bebas sangat rendah. Dengan demikian, model
regresi dinyatakan bebas dari multikolinearitas dan layak dilanjutkan ke tahap analisis regresi
berikutnya.

c. Uji heteroskedasitas

Tabel 7. Uji Heteroskedasitas
Coefficients @

Unstandardized Standardized
Model Coefficient Coefficient t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Contant) 578 137 4.211 .000
Harga .002 .020 .008 .096 .923
Motivasi Hedonis -.015 .020 -.059 -712 478
Persepsi Kemudahan -.063 .210 -.251 -.302 .630

a. Dependent Variable: ABRES

Hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa model regresi tidak mengalami gejala
heteroskedastisitas, terlihat dari nilai signifikansi variabel harga, motivasi hedonis, dan
persepsi kemudahan yang seluruhnya melebihi 0,05. Nilai signifikansi masing-masing variable
0,923; 0,478; dan 0,630 menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh signifikan terhadap residual,
sehingga varian residual bersifat homogen. Dengan demikian, asumsi heteroskedastisitas
terpenuhi dan model regresi dinyatakan efisien, tidak bias, serta layak digunakan untuk analisis
lanjutan.

4) Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Model yang digunakan dalam menganalisa pengaruh harga, motoivasi hedonis, dan
persepsi kemudahan terhadap keputusan pembelian. Adalah model regresi linier berganda
dengan bantuan spss serta diuji dengan tingkat signifikansi 5%. Dalam model regresi linier

berganda ini, harga (X1), motivasi hedonis (X) dan persepsi kemudahan (X3) digunakan
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sebagai variabel bebas, sedangkan keputusan pembelian (Y) sebagai variabel terikat. Pada tabel
8 berikut dapat dilihat hasil analisis regresi linear berganda ditampilkan pada tabel berikut.

Tabel 8. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients 2

Unstandardized Standardized
Model Coefficient Coefficient t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Contant) 172 .254 .678 499
Harga .238 .037 .354 6.477 .000
Motivasi Hedonis 276 .038 401 7.305 .000
Persepsi Kemudahan 351 .039 494 9.014 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Hasil analisis menghasilkan persamaan regresi Y = 0,172 + 0,238X1 + 0,276X2 +
0,351X3, di mana konstanta sebesar 0,172 menggambarkan nilai dasar keputusan pembelian
ketika seluruh variabel bebas berada pada kondisi nol. Koefisien regresi menunjukkan bahwa
peningkatan persepsi harga sebesar satu satuan meningkatkan keputusan pembelian sebesar
0,238 satuan, motivasi hedonis sebesar 0,276 satuan, dan persepsi kemudahan sebesar 0,351
satuan dengan asumsi variabel lain konstan. Temuan ini menegaskan bahwa ketiga variabel
tersebut berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, dengan persepsi kemudahan
sebagai faktor paling dominan.

5) Analisis Determinasi

Tabel 9. Koefisien Determinasi
Model Summary °
Model R R. Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimated
1 7712 595 .586 .30268
a. Predictors: (Constant), Persepsi Kemudahan, Harga, Motivasi Hedonis
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan Tabel 9 diperoleh besarnya koefisien determinasi (adjusted R square)
sebesar 0,586 dengan kata lain besarnya kontribusi ketiga variabel tersebut sebesar 58,6%.
Sedangkan sisanya sebesar 11,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar model penelitian

ini, seperti endorse.

6) Uji F
Tabel 10. Hasil Uji F
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ANOVAP
Model Sum of Square  Df  Mean Square F Sig.
1 Regression 18.283 3 6.095 66.525 .000?
Residual 12.459 136 .092
Total 30.743 139

a. Predictors: (Constant), Persepsi Kemudahan, Harga, Motivasi Hedonis
b. Dependent Variable: Keputusan Pembeli

Berdasarkan hasil uji ANOVA (uji F) yang ditampilkan pada tabel di atas, diperoleh
nilai F hitung sebesar 66,525 dengan nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,000. Karena nilai
signifikansi jauh lebih kecil dari batas toleransi kesalahan (o = 0,05), maka dimaknai model
regresi layak digunakan untuk menjelaskan hubungan antara variabel bebas dan variabel
terikat.

Hasil ini menunjukkan bahwa secara simultan variabel harga (X:), motivasi hedonis
(X2), dan persepsi kemudahan (Xs) berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian ().

7. Ujit
Untuk menguji hipotesis secara parsial digunakan uij t sebagai berikut.

Tabel 11. Hasil Uji t
Coefficients 2

Unstandardized Standardized
Model Coefficient Coefficient t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Contant) 172 .254 .678 499
Harga .238 .037 .354 6.477 .000
Motivasi Hedonis 276 .038 401 7.305 .000
Persepsi Kemudahan 351 .039 494 9.014 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji parsial (uji t) yang ditampilkan pada tabel Coefficients, dapat dijelaskan

pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat sebagai berikut:

a) Variabel harga (X:) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,238 dengan nilai t hitung
sebesar 6,477 dan nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,000. Karena nilai signifikansi lebih kecil
dari 0,05 (0,000 < 0,05), maka dapat disimpulkan hipotesis diterima, dengan kata lain harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

b) Variabel motivasi hedonis (X2) menunjukkan nilai koefisien regresi sebesar 0,278 dengan t
hitung sebesar 7,305 dan Sig. = 0,000. Karena nilai signifikansi juga lebih kecil dari 0,05,
maka dapat disimpulkan hipotesis diterima, dengan kata lain motivasi hedonis berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

c) Variabel persepsi kemudahan (Xs) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,351 dengan t
hitung sebesar 9,014 dan Sig. = 0,000. Nilai ini juga lebih kecil dari 0,05, sehingga dapat
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disimpulkan hipotesis diterima, dengan kata lain persepsi hedonis berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian.

3. PEMBAHASAN
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil pengujian hipotesis parsial menunjukkan bahwa variabel harga (Xi) memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (), dengan koefisien regresi
sebesar 0,238, nilai t-hitung 6,477, dan signifikansi 0,000 (p < 0,05). Artinya, setiap
peningkatan satu satuan pada persepsi harga yang dianggap wajar dan kompetitif akan
meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,238 satuan. Temuan ini mengindikasikan bahwa
harga bukan hanya sebagai biaya transaksi, melainkan sebagai sinyal nilai yang memengaruhi
proses evaluasi konsumen dalam pembelian item virtual Mobile Legends, di mana persepsi
kesesuaian harga dengan manfaat estetika dan fungsional menjadi pendorong utama konversi
niat menjadi tindakan pembelian

Sejalan dengan kerangka teori consumer behavior, harga merupakan salah satu faktor
eksternal yang secara langsung memengaruhi proses pengambilan keputusan konsumen.
Menurut Ibrahim et al., (2025), harga tidak hanya berfungsi sebagai alat pertukaran, tetapi juga
sebagai indikator kualitas, nilai, dan daya tarik suatu produk. Dalam konteks pembelian produk
digital seperti item virtual pada game, konsumen akan mempertimbangkan kesesuaian antara
harga yang ditawarkan dengan manfaat atau pengalaman yang akan diperoleh. Proses
pertimbangan ini menjadi bagian dari tahap evaluasi alternatif dalam model perilaku
konsumen, di mana konsumen membandingkan harga dengan nilai simbolik, fungsional, dan
emosional dari produk tersebut sebelum memutuskan untuk membeli.

Menurut (Reynaldi et al., 2024) harga juga memainkan peran penting sebagai sinyal
nilai (value signal). Semakin sesuai persepsi konsumen terhadap harga dengan manfaat yang
diperoleh, semakin besar kemungkinan konsumen melakukan pembelian. Dalam konteks item
virtual Mobile Legends, harga yang dianggap wajar dan sepadan dengan fitur atau status sosial
yang diperoleh dari pembelian skin akan mendorong konsumen untuk mengambil keputusan
pembelian. Sebaliknya, harga yang terlalu tinggi atau tidak sesuai dengan persepsi nilai dapat
menghambat niat pembelian, terutama pada segmen konsumen muda yang sensitif terhadap
harga.

Hasil penelitian ini sejalan dengan Ramadhani (2022) menunjukkan bahwa harga
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk virtual pada

game mobile legends. Temuan serupa dikemukakan oleh (Saputri & Sucipto, 2023) yang
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menemukan bahwa harga merupakan variabel paling dominan dalam memengaruhi keputusan
pembelian barang virtual. Temuan-temuan ini konsisten dengan teori perilaku konsumen yang
menekankan bahwa faktor ekonomi, khususnya harga, merupakan determinan utama dalam
proses pengambilan keputusan konsumen.

Pengaruh Motivasi Hedonis Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil pengujian hipotesis parsial menunjukkan bahwa variabel motivasi hedonis (Xz)
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y), dengan koefisien
regresi sebesar 0,276, nilai t-hitung 7,305, dan signifikansi 0,000 (p < 0,05). Artinya, setiap
peningkatan satu satuan pada motivasi hedonis yang mencakup pencarian kesenangan, estetika,
dan ekspresi diri akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,276 satuan. Temuan ini
mengindikasikan bahwa dorongan emosional untuk memperoleh kepuasan psikologis dan
pengalaman sensorik melalui item virtual mobile legends menjadi pendorong kuat dalam
mengubah niat menjadi perilaku pembelian aktual, terutama di kalangan pemain muda yang
mengutamakan nilai afektif dan simbolik.

Hasil penelitian ini sejalan dengan theory consumer behavior (Sostar & Ristanovié,
2023) motivasi hedonis merupakan dimensi afektif dalam proses pengambilan keputusan
konsumen yang mendorong konsumsi untuk tujuan kesenangan, stimulasi emosional, dan
pencitraan diri, berbeda dari motivasi utilitarian yang berorientasi fungsional. Pada konteks
pembelian item virtual, motivasi hedonis beroperasi melalui mekanisme evaluasi alternatif di
mana konsumen menilai item (seperti skin atau efek visual) sebagai sumber gratifikasi instan,
status sosial dalam komunitas game, dan ekspresi identitas digital, sehingga mempercepat
tahap konatif menuju keputusan pembelian.

Dukungan empiris dari kajian terdahulu memperkuat temuan ini seperti Rusni &
Solihin, (2022) menemukan bahwa motivasi hedonis secara signifikan memengaruhi
pembelian impulsif, dengan dorongan emosional sebagai pemicu utama. Prandini &
Telagawathi, (2021) menunjukkan bahwa nilai sosial dan estetika komponen inti motivasi
hedonis merupakan determinan penting dalam pembelian item virtual Mobile Legends.
(Alfarisi et al., 2022) juga menyatakan bahwa aspek hedonis seperti kepuasan visual dan

dukungan sosial meningkatkan intensi pembelian barang virtual secara signifikan.

Pengaruh Persepsi Kemudahan Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil uji parsial menunjukkan bahwa persepsi kemudahan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan koefisien regresi 0,351, t-hitung 9,014, dan
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signifikansi 0,000. Setiap peningkatan satu satuan pada persepsi kemudahan—meliputi
kecepatan transaksi, antarmuka intuitif, dan proses pembayaran sederhana—akan
meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,351 satuan. Temuan ini menegaskan bahwa
pengalaman transaksi yang lancar menjadi faktor kunci yang mengonversi minat menjadi
tindakan pembelian item virtual Mobile Legends. Secara teoritis, persepsi kemudahan
berfungsi sebagai variabel konatif yang memengaruhi tahap post-evaluasi dalam consumer
behavior dan sejalan dengan model TAM yang menjelaskan bahwa kemudahan sistem
menurunkan usaha kognitif sehingga mempercepat transisi dari niat ke perilaku. Kajian
terdahulu juga konsisten menunjukkan bahwa kemudahan transaksi dan kemudahan sistem
pembayaran digital berpengaruh signifikan terhadap pembelian item virtual.
Pengaruh Harga, Motivasi Hedonis, dan Persepsi Kemudahan Terhadap Keputusan
Pembelian

Hasil uji F menunjukkan bahwa harga, motivasi hedonis, dan persepsi kemudahan
secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan F-
hitung 66,525 dan signifikansi 0,000. Adjusted R Square sebesar 0,586 menandakan bahwa
58,6% variasi keputusan pembelian dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut. Efek sinergis dari
harga (rasional), motivasi hedonis (afektif), dan persepsi kemudahan (konatif) terbukti kuat,
dengan persepsi kemudahan sebagai kontributor terbesar. Temuan ini sejalan dengan teori
consumer behavior yang menjelaskan bahwa keputusan pembelian merupakan hasil integrasi
kognitif, afektif, dan konatif dalam kerangka stimulus-organism-response. Dukungan
penelitian sebelumnya juga konsisten menunjukkan bahwa kombinasi variabel harga, motivasi
hedonis, dan kemudahan sistem secara bersama-sama mampu menjelaskan lebih dari 54-62%

perilaku pembelian item virtual.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan untuk menjawab tujuan penelitan, maka
dapat disimpulkan sebagai berikut:

Variabel harga terbukti memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian item virtual pada game mobile legends. Persepsi konsumen bahwa harga
yang ditawarkan sesuai dengan nilai manfaat yang diperoleh menjadi pendorong utama dalam
proses pengambilan keputusan.

Motivasi hedonis memengaruhi secara positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian. Dorongan untuk memperoleh kesenangan emosional, ekspresi diri, dan pengakuan
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sosial melalui pembelian skin atau efek visual menjadi pemicu perilaku konsumsi yang bersifat
afektif.

Persepsi kemudahan dalam proses transaksi dan penggunaan sistem pembayaran turut
memberikan kontribusi signifikan dan menjadi variabel dengan pengaruh terkuat. Kemudahan
akses, kecepatan, serta antarmuka yang intuitif mengurangi hambatan psikologis dan teknis,
sehingga mempercepat konversi minat menjadi tindakan pembelian.

Secara simultan, harga, motivasi hedonis, dan persepsi kemudahan bersama-sama
membentuk model penjelas yang kuat terhadap keputusan pembelian item virtual. Ketiga
variabel ini saling melengkapi mewakili dimensi kognitif, afektif, dan konatif sehingga

mencerminkan perilaku konsumen digital yang kompleks dan multidimensional.
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