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Abstract

The mobile game industry in Indonesia is experiencing increasingly
fierce competition with the emergence of various new Multiplayer
Online Battle Arena (MOBA) games, including Honor of Kings (HoK).
This phenomenon highlights the importance of customer retention
strategies for established game developers like Mobile Legends:
Bang Bang (MLBB). This study aims to analyze the influence of
giveaway events, brand loyalty, and game quality on customers
retention among Mobile Legends: Bang Bang application users in
Surabaya. This research employs a quantitative approach using a
survey method. Data was collected from respondents who are
active MLBB players and have also played HoK in Surabaya,
utilizing a random sampling technique. A total of 100
questionnaires were distributed, and the data was analyzed using
SPSS 23. The results indicate that giveaway events, brand loyalty,
and game quality significantly and positively influence MLBB
customer retention. These findings suggest that engaging
giveaway events, strong brand loyalty building, and the provision
of superior game quality are crucial factors in retaining MLBB
players amidst new competitors. Thus, MLBB game developers
should continue to invest in these three aspects to maintain user
loyalty and retention.

Keywords:Mobile Legends: Bang Bang, Giveaway Event, Brand
Loyalty, Game Quality, Customer Retention.

Abstrak

Persaingan industri game mobile di Indonesia semakin ketat dengan
kemunculan berbagai game Multiplayer Online Battle Arena
(MOBA) baru, termasuk Honor of Kings (HoK). Fenomena ini
menyoroti pentingnya strategi retensi pelanggan bagi pengembang
game yang sudah mapan seperti Mobile Legends: Bang Bang (MLBB).
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh giveaway
event, brand loyalty, dan game quality terhadap retensi pelanggan
pengguna aplikasi game MLBB di Kota Surabaya. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Data
dikumpulkan dari responden yang merupakan pemain aktif MLBB
dan juga pernah memainkan HoK di Kota Surabaya, menggunakan
teknik random sampling. Sebanyak 100 kuesioner disebarkan dan
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data dianalisis menggunakan program SPSS 23. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa giveaway event, brand loyalty, dan game
quality secara signifikan dan positif berpengaruh terhadap retensi
pelanggan MLBB. Temuan ini mengindikasikan  bahwa
penyelenggaraan giveaway event yang menarik, pembangunan
loyalitas merek yang kuat, dan penyediaan kualitas game yang
superior merupakan faktor krusial dalam mempertahankan pemain
MLBB di tengah gempuran kompetitor baru. Dengan demikian,
pengembang game MLBB perlu terus berinvestasi dalam ketiga
aspek ini untuk menjaga loyalitas dan retensi penggunanya.

Kata Kunci : Mobile Legends: Bang Bang, Giveaway Event,
Brand Loyalty, Game Quality, Retensi Pelanggan.

1. Pendahuluan

Perkembangan industri game mobile mengalami peningkatan pesat dalam beberapa tahun
terakhir. Menurut laporan We Are Social (2024), lebih dari 34 miliar orang di seluruh dunia
bermain game, baik secara kasual maupun kompetitif. Salah satu game populer di Indonesia
adalah Mobile Legends: Bang Bang (MLBB), yang berhasil menarik jutaan pengguna aktif setiap
bulannya. Pada kota Surabaya, sebagai salah satu pusat urban dengan pertumbuhan ekonomi
dan teknologi yang pesat, memiliki basis komunitas gamer yang besar, terutama di kalangan
remaja dan dewasa muda. Perkembangan industri game mobile semakin pesat, dengan berbagai
aplikasi yang bersaing untuk menarik perhatian pengguna. Salah satu fenomena menarik yang
terjadi dalam setahun terakhir adalah meningkatnya jumlah pengguna aplikasi Honor of Kings
dibandingkan dengan Mobile Legends: Bang Bang. tren pengguna dari April 2024 hingga Maret
2025, terlihat adanya pergeseran signifikan preferensi pengguna dari MLBB ke HOK. Pada awal
periode, MLBB masih menunjukkan jumlah pengguna yang relatif tinggi. Namun, seiring
berjalannya waktu, jumlah pengguna MLBB mengalami penurunan bertahap. Di sisi lain, jumlah
pengguna HOK terus meningkat dari bulan ke bulan. Hal ini menunjukkan adanya peralihan
pengguna yang cukup konsisten dan signifikan. Tren ini diperkuat oleh hasil riset yang dilakukan
penulis melalui penyebaran kuisioner manual kepada 100 responden yang merupakan pengguna
aktif dari kedua aplikasi tersebut. Hasilnya menunjukkan bahwa sebanyak 65% responden lebih
memilih untuk berpindah dari MLBB ke HOK. Preferensi ini didasari oleh berbagai faktor, seperti
kualitas grafis, gameplay yang lebih variatif, serta pendekatan yang lebih segar terhadap
pengalaman bermain game.

2. Tinjauan Pustaka

Giveaway Event

Menurut (Munadie, 2019), giveaway event marketing adalah strategi pemasaran di mana
perusahaan memberikan produk atau layanan secara gratis kepada pelanggan sebagai cara
untuk memperluas jangkauan pasar, menarik perhatian audiens, serta meningkatkan interaksi
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antara brand dan konsumen. Giveaway event ini dirancang untuk mendorong partisipasi
pelanggan dan menciptakan hubungan yang saling menguntungkan, yang diharapkan dapat
meningkatkan loyalitas pelanggan dan kesadaran merek.

Pendapat lain mengenai giveaway event marketing disampaikan oleh (Purnami, 2021), yang
menyatakan bahwa giveaway adalah salah satu teknik pemasaran yang dapat memancing
ketertarikan audiens secara efektif, terutama dalam lingkungan media sosial. Dengan
menyelenggarakan event giveaway, perusahaan dapat menjangkau lebih banyak orang,
meningkatkan jumlah pengikut, serta meningkatkan interaksi secara signifikan, yang pada
akhirnya dapat memengaruhi peningkatan penjualan produk. Giveaway juga memberikan
kesempatan bagi konsumen untuk mencoba produk baru tanpa beban finansial.

Brand Loyalty

Menurut Philip & Keller, 2016 Brand loyalty adalah kesetiaan pelanggan terhadap suatu
merek yang tercermin dalam preferensi mereka untuk terus menggunakan produk atau
jasa dari merek tersebut dibandingkan dengan merek pesaing. Kesetiaan ini terbentuk
melalui pengalaman positif, kualitas produk yang konsisten, dan hubungan emosional
yang terjalin antara pelanggan dan merek. Pelanggan yang memiliki loyalitas terhadap
merek cenderung melakukan pembelian berulang meskipun ada perubahan harga,
promosi dari pesaing, atau pilihan alternatif lainnya.

Brand loyalty juga mencerminkan komitmen yang mendalam dari pelanggan untuk
mendukung merek tertentu dalam jangka panjang. Hal ini memberikan keuntungan
kompetitif bagi perusahaan, seperti penurunan biaya pemasaran untuk menarik
pelanggan baru dan peningkatan word-of-mouth yang positif. Loyalitas merek sering kali
menjadi hasil dari kepuasan pelanggan yang tinggi, kualitas produk yang unggul, dan
upaya perusahaan dalam menciptakan hubungan yang bermakna dengan pelanggannya.

Game Quality

Menurut (Sandra & Prawoto, 2024) pada sejauh mana sebuah produk atau game mampu
memenuhi kebutuhan dan harapan pengguna melalui elemen-elemen yang mencakup
fungsionalitas, daya tahan, desain, dan kinerja keseluruhan. Dalam konteks game, kualitas juga
melibatkan aspek-aspek seperti alur cerita, grafis, stabilitas teknis, gameplay, dan
responsivitas, yang secara kolektif membentuk pengalaman pengguna yang menyenangkan dan
menarik. Kualitas yang baik tidak hanya meningkatkan kepuasan pengguna tetapi juga
berkontribusi pada reputasi produk dan loyalitas pelanggan.

3. Metodologi Penelitian

Jenis Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode penelitian kuantitatif. Menurut
(Sugiyono, 2013) metode kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampeJ tertentu, pengumpulan data
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan
untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Lokasi Penelitian

Penelitian yang akan dilakukan ini berlokasi di wilayah Kota Surabaya dan dilakukan selama 6
bulan. Populasi dan Sampel
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Populasi

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah orang-orang yang pernah
menggunakan aplikasi Game Mobile Legend: Bang-Bang yang berada di wilayah Kota Surabaya.
Sampel
Teknik sampel yang digunakan adalah probability sampling. jumlah sampel yang didapatkan
untuk mendukung penelitian ini yaitu sebesar 100 responden.

Teknik Pengambilan Sampel

Teknik Pengambilan Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah simple random
sampling.

Penentuan Jumlah Sampel

Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teori dari Sugiyono, (2010)
“Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut.” Jika
populasinya besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi,
misalnya karena keterbatasan tenaga, waktu dan biaya maka peneliti dapat menggunakan
sampel yang diambil dari populasi itu. Sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul
representative (mewakili).

4. Hasil dan Pembahasan
4.1 Hasil Penelitian
Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Uji Validitas

VARIABEL RHITUNG | RTABEL | KESIMPULAN GAME QUALITY (X3) | X3.P1 | 0,885 0,361 VALID
GIVEAWAY EVENT XLPIl | 0852 0,361 VALID
&n
XLE2 | 0928 0361 VALD XaP2 | 0,905 0,361 VALID
XLP3 | 0.886 0.361 VALID
X3P3 | 0816 0,361 VALID
X1LP4 | 0,907 0.361 VALID
X3.P4 | 0,898 0,361 VALID
BRAND LOYALTY (X2) | X.2P1 | 0.747 0.361 VALID
X2P2 | 0,843 0361 VALD RETENSI Y.PI1 0.822 0.361 VALID
PELANGGAN (Y)
X2.P3 | 0,793 0,361 VALID _fE2 0,871 0,361 VALID
K2E4 | 0.694 0361 VALID YP3 | 0,758 0361 VALID
Y.P4 0,753 0,361 VALID

Sumber : Data diolah peneliti, 2025
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa seluruh indikator pada variabel Giveaway
Event(X1), Brand Loyalty (X2), Game Quality (X3), dan Retensi Pelanggan (Y) dinyatakan valid.
Hal ini dikarenakan hasil hitung setiap pernyataan r hitung > r tabel yaitu 0.361 dengan taraf
signifikan.
Uji Reliabilitas

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas
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Yariabel Cronbach’s Angka Pembanding | Keterangan
Alpha
GIVEAWAY EVENT 0911 0,6 Reliabel
BRAND LOYALTY 0,772 0.6 Reliabel
GAME QUALITY 0.885 0,6 Reliabel
RETENSI PELANGGAN 0.815 0.6 Reliabel

Sumber : Data diolah peneliti, 2024
Berdasarkan tabel diatas semua item pernyataan dari keseluruhan variabel memiliki nilai

cronbach alpha > 0,60, maka semua item pernyataan kuesioner dapat dinyatakan reliabel.
Uji Normalitas

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas

[Unstandardized

[Residual
N 100
[Normal Parameterss® Mean .0000000

Std. Deviation |.76363737

[Most Extreme Differences Absolute .062
Positive .062
Negative -.052

Test Statistic .062

| Asymp, Sig. (2-tailed) 200:4

a. Test distribution is Normal
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber : Data diolah peneliti, 2025

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui nilai signifikan yang diperoleh sebesar 0,200 > 0,05
dapat diartikan bahwa penelitian ini memiliki data yang berdistribusi dengan normal.
Uji Multikolinearitas

Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Collinearity Statisties
[Model Tolerance VIF
1 X1 .862 1.161
X2 .863 1.159
X3 .992 1.008
Sumber: Data diolah oleh penel

. a. Dependent Variable: Y
Berdasarkan tabel di atas menu..Jfr\r\u.. wiuapawnan ar woerance 0,862; 0,863; dan 0,992

sehingga tidak terdapat nilai yang berada dibawah 0,1. Nilai Variance Inflation Factor atau VIF
yang didapatkan 1.161, 1,159, dan 1.008 yang mana nilai tersebut lebih kecil dari 10 sehingga
penelitian ini dapat disimpulkan tidak terdapat multikolinieritas.

Uji Heterokedastisitas
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Gambar 1. Hasil Uji Heterokedastisitas

Depe

Scatterplot
ndent Variable: Y

Regression Studentized Residual
i, o

Regression Standardized Predicted Value

Berdasarkan gambar diatas dapat diketahui bahwa Titik-titik residual tampak menyebar secara
acak di atas dan di bawah garis 0 pada sumbu "Regression Studentized Residual”.Tidak terlihat
adanya pola corong yang melebar atau menyempit, atau pola geometris lainnya. Sebaran titik-
titik relatif konstan di sepanjang sumbu "Regression Standardized Predicted Value”.

Analisis Regresi Linear Berganda
Tabel 5. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda

Model

Coetficients

[Unstandardized

Standardized

Coefficients

[B

Std. Error

Beta

Sig.

(Constant)

X1

X2

X3

6.675

212

230

176

1.268

363

303

4.392

4.447

3.982

.000

.000

.000

.000

a. Dependent Variable: Y

Sumber: Data diolah peneliti, 2025
Dari hasil tabel 4.18 diatas, model persamaan regresi linier di interpretasikan sebagai berikut :
Y =a+b1X1 +b2X2 + b3X3 +e
Y=6.675+0.212 X1 + 0.230 X2 + 0.176 X3 + e

Keterangan :
a : Konstanta atau bila X =0
b1

b2
b3

e : Menyatakan faktor kesalahan

: Koefisien regresi dari Giveaway Event
: Koefisien regresi dari Brand Loyalty
: Koefisien regresi dari Game Quality
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Y : Retensi Pelanggan
X1 : Giveaway Event
X2 : Brand Loyalty
X3 : Game Quality
Kesimpulan hasil pengujian diatas yaitu sebagai berikut :
1. Konstanta (a = 6.675): Jika variabel Giveaway Event (X1), Brand Loyalty (X2), dan Game
Quality (X3) bernilai nol, maka Retensi Pelanggan (Y) diperkirakan naik sebesar 6.675.
2. Koefisien X1 (b1 = 0.212): Setiap peningkatan satu satuan pada Giveaway Event (X1)
akan meningkatkan Retensi Pelanggan (Y) sebesar naik 0.212 satuan, dengan asumsi variabel
lain konstan.
3. Koefisien X2 (b2 = 0.230): Setiap peningkatan satu satuan pada Brand Loyalty (X2) akan
meningkatkan Retensi Pelanggan (Y) sebesar naik 0.230 satuan, dengan asumsi variabel lain
konstan.
4, Koefisien X3 (b3 = 0.176): Setiap peningkatan satu satuan pada Game Quality (X3) akan
meningkatkan Retensi Pelanggan (Y) sebesar naik 0.176 satuan, dengan asumsi variabel lain
konstan.
Uji t(Uji Parsial)

Tabel 6.Hasil Uji T(Uji Parsial)

ttabel=t (/2 :n—-k—-1)

Sumber : Data diolah peneliti, 2025

Berdasarkan data diatas dapat dijelaskan nilai T-Tabel 3.982 > 1985 maka diartikan hipotesis
nihil yang berbunyi “variabel Game Quality tidak berpengaruh signifikan terhadap retensi
pelanggan” ditolak sehingga hipotesis alternatif yang berbunyi “variabel Game Quality
berpangaruh signifikan terhadap retensi pelanggan” diterima. maka dapat disimpulkan bahwa
variabel Game Quality berpengaruh signifikan terhadap retensi pelanggan aplikasi game mobile
legend: Bang-Bang di Kota Surabaya

Uji F (Uji Simultan)

Tabel 7. Hasil Uji F (Uji Parsial)

Sum of
Model Squares df | Mean Square F Sig.
: Regression 47.076 3 15.692 26.094 .000¢
Residual 57.731 96| .601
Total 104.807 99

b. Predictors: (Constant), Game Quality, Brand Loyvalty, Giveaway Event

Sumber : Data diolah peneliti, 2024
Berdasarkan pada data tabel diatas bisa dilihat hasil pada pengujian tersebut memiliki nilai F
hitung (26.094) > F tabel (2,699) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 berarti Ho ditolak dan
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Ha diterima yang artinya variabel independen (Giveaway event, Brand Loyalty, & Game quality)
secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap retensi pelanggan.
Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate

1 6704 449 432 775

a. Predictors: (Constant), Game Quality, Brand Loyalty, Giveaway Event

Sumber : Data diolah peneliti, 2025

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai R Square (R? ) sebesar 0,449 atau (44.9%).
Hal ini menunjukkan Giveaway event, Brand loyalty, & Game quality memiliki kontribusi
terhadap retensi pelanggan aplikasi game mobile legend: Bang-Bang di Kota Surabaya sebesar
44.9%%. Dapat disebut pula variabel retensi pelanggan dikontribusi oleh variabel Giveaway
event, Brand loyalty, & Game quality 44,9% sedangkan 55,1% factor lain yang tidak diteliti
seperti variabel customers review. Hasil penelitian studi oleh Win Esti (2022) menemukan
bahwa “customers review” berpengaruh signifikan terhadap retensi pelanggan.

4.2 Pembahasan

Pengaruh Giveaway Event Terhadap Retensi Pelangga

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Giveaway Event berpengaruh signifikan terhadap
retensi pelanggan pengguna aplikasi game Mobile Legend: Bang-Bang di kota Surabaya. Dari
hasil diatas menunjukkan bahwa semakin baik hubungan yang dibangun perusahaan dengan
pelanggan, maka semakin besar kemungkinan pelanggan akan bertahan menggunakan aplikasi.
Giveaway Event memiliki 4 indikator yaitu Kesadaran merk, Keterlibatan Pemirsa, Peningkatan
pengikut, dan Konversi penjualan. Dari ke 4 indikator ini indikator konversi penjualan memiliki
nilai paling tinggi dari jawaban responden. Indikator konversi penjualan diwakili dengan
pernyataan bahwa responden sangat setuju melakukan pembelian produk lain dari Mobile
Legend: Bang-bang setelah mengikuti giveaway event untuk melengkapi koleksi pada game.
Artinya responden memiliki rasa antusias yang tinggi terhadap program giveaway yang diberikan
oleh pihak MLBB sebagai bentuk untuk menjalin hubungan baik dengan pelanggan. Sedangkan
indikator yang memiliki nilai paling rendah yaitu terletak pada indikator peningkatan pengikut
yang diwakili dengan pernyataan mengikuti semua media sosial dari Mobile Legend: Bang-Bang
karena terarik dengan Giveaway event yang diadakan oleh pengembang. Hal ini berarti bahwa
konten terkait dari pihak MLBB harus bisa lebih ditingkatkan dengan cara memaksimalkan
konten media sosial atau juga bisa dengan membuat program khusus pengikut/pelanggan Ketika
mengikuti media sosial dari MLBB akan mendapatkan potongan harga event dengan nominal
tertentu.

Hasil penelitian ini memiliki hasil yang sama dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Renza Fahlevi & Jasen Lim (2024) dengan judul penelitian “Pemanfaatan Giveaway Pada
Pemasaran Harum Sari Bakery” yang mendapatkan hasil bahwa variabel Giveaway event
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berpengaruh secara signifikan terhadap retensi konsumen. Keselarasan dari hasil ini
menunjukkan bahwa Giveaway Event merupakan strategi pemasaran yang efektif dalam
mempengaruhi retensi konsumen diera digital saat ini.

Pengaruh Brand Loyalty Terhadap Retensi Pelanggan

Berdasarkan penelitian di atas, didapatkan hasil bahwa variabel Brand Loyalty berpengaruh
positif dan signifikan terhadap retensi pengguna aplikasi game Mobile Legends: Bang-Bang di
Kota Surabaya. Penelitian ini memberikan pemahaman bahwa kesetiaan pengguna terhadap
game ini, baik melalui aktivitas bermain yang konsisten, preferensi yang kuat, atau bahkan rasa
senang pribadi, dapat memengaruhi keputusan mereka untuk tetap memainkan aplikasi
tersebut. Semakin tinggi tingkat loyalitas merek, maka akan semakin besar kemungkinan retensi
pengguna akan meningkat.

Brand Loyalty memiliki 4 indikator yang memiliki kontribusi dalam mempertahankan pengguna
aplikasi game Mobile Legends: Bang-Bang. Indikator tersebut adalah pembelian ulang,
preferensi terhadap merek, rekomendasi, dan komitmen emosional. Dari 4 indikator ini,
komitmen emosional adalah indikator yang mendapatkan nilai paling tinggi dari jawaban
responden. Komitmen emosional diwakili dengan pernyataan bahwa responden setuju “Bermain
Mobile Legends: Bang-Bang memberi kesenangan dan kepuasan secara personal.” Hal ini berarti
bahwa pengguna yang loyal terhadap Mobile Legends: Bang-Bang tidak hanya memainkan game,
tetapi juga merasakan ikatan emosional dan kepuasan pribadi yang mendalam saat bermain,
yang mendorong mereka untuk terus terlibat.

Sedangkan indikator yang memiliki nilai paling rendah dari jawaban responden yaitu preferensi
terhadap merek. Preferensi terhadap merek diwakili oleh pernyataan bahwa responden setuju
“lebih memilih game Mobile Legends: Bang-Bang dibandingkan game serupa lainnya.” Hal ini
berarti meskipun ada indikasi preferensi, tingkat kekuatannya masih perlu ditingkatkan agar
pengguna tidak mudah beralih ke game MOBA lain yang mungkin menawarkan pengalaman
serupa atau fitur baru.

Penelitian ini memiliki hasil yang serupa dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Fitria
& Wijaya, 2023) dalam jurnal "Analisis Pengaruh Kualitas Game, Komunitas Pemain, dan Brand
Loyalty Terhadap Loyalitas Pengguna Game Online (Studi Kasus Mobile Legends: Bang-Bang di
kota Yogyakarta)". Dengan hasil ini, dapat memberikan kesadaran bahwa Brand Loyalty dapat
menjadi pertimbangan bagi pengembang game sebagai salah satu strategi untuk meningkatkan
dan memengaruhi retensi pelanggan, terutama di era digital saat ini di mana persaingan game
mobile sangat ketat dan kesetiaan terhadap suatu game menjadi aset penting untuk
keberlangsungan aplikasi.

Pengaruh Game Quality Terhadap Retensi Pelanggan

Berdasarkan penelitian di atas, didapatkan hasil bahwa variabel Game Quality berpengaruh
positif dan signifikan terhadap retensi pengguna aplikasi game Mobile Legends: Bang-Bang di
Kota Surabaya. Penelitian ini memberikan pemahaman bahwa kualitas dari sebuah game,
meliputi aspek fungsionalitas, estetika, gameplay, hingga stabilitas teknis nya, dapat
memengaruhi keputusan pengguna untuk terus memainkan aplikasi tersebut. Semakin tinggi
kualitas game yang dirasakan, maka akan semakin besar kemungkinan retensi pengguna akan
meningkat.

Game Quality memiliki 4 indikator yang berkontribusi dalam mempertahankan pengguna
aplikasi game Mobile Legends: Bang-Bang. Indikator tersebut adalah fungsionalitas, estetika,
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gameplay, dan stabilitas teknis. Dari 4 indikator ini, gameplay adalah indikator yang
mendapatkan nilai paling tinggi dari jawaban responden. Gameplay diwakili dengan pernyataan
bahwa responden setuju “Alur permainan (gameplay) dari Game Mobile Legends: Bang-Bang
terasa menyenangkan dan tidak membosankan.” Hal ini berarti bahwa inti dari pengalaman
bermain Mobile Legends: Bang-Bang vyaitu mekanisme permainan, keseimbangan, dan
tantangan yang ditawarkan sangat dihargai dan menjadi daya tarik utama bagi pengguna untuk
terus kembali. Sedangkan indikator yang memiliki nilai paling rendah dari jawaban responden
yaitu estetika. Estetika diwakili oleh pernyataan bahwa responden setuju “Grafis dan elemen
visual dalam Game Mobile Legends: Bang-Bang membuat nyaman saat bermain.” Hal ini berarti
meskipun grafis dan tampilan visual penting, dampaknya terhadap kenyamanan bermain dan
pada akhirnya retensi pengguna mungkin tidak sekuat faktor gameplay yang adiktif. Ini bisa
berarti pengguna lebih memprioritaskan keseruan bermain daripada tampilan visual semata.

Penelitian ini memiliki hasil yang serupa dengan beberapa penelitian terdahulu. Misalnya, studi
oleh penelitian oleh (Putra & Suryawan, 2020) yang berjudul "Faktor-Faktor yang Mempengaruhi
Retensi Pengguna Aplikasi Game Online (Studi Kasus: PUBG Mobile)" juga mengindikasikan
bahwa elemen kualitas game seperti user experience dan game mechanics berperan penting
dalam mempertahankan pengguna. Temuan ini konsisten dengan gagasan bahwa pengalaman
bermain yang berkualitas tinggi adalah kunci untuk menjaga pengguna tetap terlibat. Dengan
hasil ini, dapat memberikan kesadaran bahwa Game Quality dapat menjadi pertimbangan
penting bagi pengembang game sebagai salah satu strategi untuk meningkatkan dan
memengaruhi retensi pengguna, terutama di industri game mobile yang sangat kompetitif.
Memastikan bahwa elemen inti seperti gameplay tetap menarik dan tidak membosankan adalah
krusial untuk menjaga basis pengguna tetap aktif.

Pengaruh Giveaway Event, Brand loyalty, game quality Terhadap Retensi Pelanggan.

Secara simultan, Penelitian yang telah dilakukan di atas menunjukkan hasil bahwa variabel
Giveaway Event, Brand Loyalty, dan Game Quality secara bersama-sama berpengaruh positif
dan signifikan terhadap retensi pengguna aplikasi game Mobile Legends: Bang-Bang di Kota
Surabaya, yang berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa dengan
adanya acara bagi-bagi hadiah atau giveaway event yang menarik, dikombinasikan dengan
tingkat kesetiaan merek yang tinggi dari pengguna, serta kualitas game yang prima, dapat
secara efektif meningkatkan keputusan pengguna untuk tetap memainkan aplikasi Mobile
Legends: Bang-Bang terutama di era persaingan game digital saat ini.

Suatu strategi pemasaran seperti giveaway event dapat menciptakan antusiasme dan daya tarik
awal atau berkelanjutan bagi pengguna. Kemudian, hal ini diperkuat oleh Brand Loyalty yang
telah terbangun, di mana pengguna memiliki ikatan emosional dan preferensi yang kuat
terhadap Mobile Legends: Bang-Bang, membuat mereka enggan beralih ke game lain. Aspek-
aspek ini selanjutnya akan diperkuat oleh Game Quality yang superior, yang memastikan bahwa
pengalaman bermain (gameplay) tetap menyenangkan, fungsionalitas game berjalan lancar,
dan stabilitas teknis terjaga.

Ketika pengguna merasakan manfaat dari giveaway, memiliki loyalitas yang mendalam, dan
menikmati kualitas game yang konsisten, mereka akan cenderung untuk terus bermain dan tidak
beralih ke aplikasi game lain. Hasil dari penelitian ini memberikan pandangan bahwa strategi
yang menggabungkan insentif eksternal (giveaway), ikatan emosional dan preferensi (brand
loyalty), serta pengalaman inti yang berkualitas (game quality) dapat menjadi pendekatan yang
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sangat efektif dalam meningkatkan retensi pengguna, terutama di industri game mobile yang
sangat dinamis.

5.Kesimpulan

Berdasarkan hasil uji statistik dan analisis data yang dilakukan oleh peneliti terbukti bahwa
seluruh variabel independent memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Hal ini
yang menunjukkan bahwa variabel Giveaway Event, Brand Loyalty, & Game Quality
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Retensi Pelanggan aplikasi game Mobile Legend:
Bang-Bang di Kota Surabaya. Selain itu variabel yang mendominasi dalam penelitian ini adalah
variabel Brand Loyalty, kemudian diikuti oleh variabel Giveaway Event dan yang terakhir adalah
variabel Game Quality.
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