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Abstract: Theppurposetofthis.study was to analyzecthetsimultaneoustandtpartialtinfluencecof
thetreference group, lifestyle and event marketing onvthetdecisionttotpurchase virtual
goods on Mobile Legends: Bang Bang players at the Islamic Batik University
Surakarta. This typetof research istdescriptivetquantitative.tThe populationtis all
consumerstwhotpurchase virtual goods at the Islamic Batik University Surakarta with
an unknown amount. The sampling technique in this study was purposive
proportional sampling. The sample is 100 studentstfrom the Islamic Batik University
Surakarta.cData obtained fromtquestionnaire. The data analysis technique used is
multiple linear regression analysis.tF testtprove thatcthe reference group, lifestyle
and marketing events simultaneouslytinfluence the decision to purchase virtual goods
on Mobile Legends: Bang Bang players at the Islamic Batik University Surakart,
where Fcount is 37,527 > Ftable is 2,70 with a significance value of 0,000 < 0,05.yt
test showythat the reference group, lifestyle and event marketing have a positiveyand
significant effect on the decision to purchase virtual goods on players of Mobile
Legends: Bang Bang at the Islamic Batik University Surakarta.
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1. PENDAHULUAN
Dalamteracglobalisasinperkembangantteknologi informasi dantkomunikasi belangsung

begitutpesat.tTidakthanyatuntuk memenuhitkebutuhantinformasitsaja,tnamun juga memenuhi
kebutuhanthiburan,tsalahcsatunyanadalah online games.nPerkembangan game yangndahulu
hanyandapat dimainkannsecara offline,tdengan adanya gameeinternet dapattdimainkan secara
online.yGame online saattini telah berkembangtsedemikian rupa seiringtdengan perkembangan
dantkemajuan teknologititu sendiri (Fajri, 2012).

Online gamesmatau biasamdisebut game onlinemadalah jenis permainanmyang
memanfaatkantjaringan komputer (LANtatautinternet),tsebagai medianya (Yulius, 2017).
Didalamcpermainan game onlinecterdapat item sepertitsenjata, skin,tgift, pet, dan lainnyatyang
sering dikenaltdengan istilahtvirtual goods.tSecara umum virtual goodstadalah produktyang
secara nyata dapatmdirasakan manfaatnya danmdapat diterimansecara logikammeskipun
kehadirannya melaluinberbagai media/mekanismenlainnya sepertinkomputer danmperangkat
digital lainnya.tVirtual goods merupakantpasar barutyang muncultbeberapa tahuntyang lalu dan
sekarangtdiperkirakan bernilaitmilyaran jutatU.S Dollars (Wijaya & Alamanda, 2016).tHal ini
telahtmenjadi sumbertpendapatan barutdalam gametonline.

Keputusanmpembelian adalahmtahap dalam prosesmpengambilan keputusanmdimana
konsumen benar-benarmmembeli (Oktavianingsih & Setyawati, 2020).NArtinya
pengambilanmkeputusan konsumen padamdasarnya merupakan prosesmpemecahan masalah.
Penelitimmenggunakan variabeltkeputusan pembelianhini karena studimtentang keputusan
pembelianmmasih layak untuknditeliti mengingatmsemakin banyaknyamperusahaan yang
mengedarkan produknmengakibatkan perlunya baginkonsumen mempertimbankanmdalam
melakukanckeputusan pembelian. Pembeliantadalah jumlahtbarang yangtdibeli olehtseseorang
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atautfrekuensi seseorangcdalam melakukancproses pembeliancsuatu barangcuntuktmemenuhi
kebutuhannya (Ariono, 2018).

Pengambilan keputusantpembelian konsumentbisa dipengaruhi olehyfaktor daritluar,
sepertinkelompok acuan. Kelompoknacuan atau kelompoknreferensi dianggapmberpengaruh
dalam haltpengambilan keputusanmuntuk pembeliantsuatu produk.nOrang akantsangat yakin
dalamtmembeli produktbila telah mendengartkesaksian dari konsumentyang telah merasatpuas
atastsuatu produk.tInformasi yangtdiberikan olehtkelompok acuan akantberpengaruh besar bagi
calontkonsumen untuk segeratmengambil keputusan (Ariono, 2018).tBahwasanya pengambilan
keputusanmoleh calonMkonsumen terjadinsetelah adanya prosesminformasi yang masuk,
perbandingan,tdan keyakinantatas suatu produktyang akan dibeli.tOleh karena itutkelompok
acuan sangattperlu disertakan dalamtpenelitian ini.

Gaya hiduptjuga berpengaruh terhadaptkeputusan pembelian.tGaya hidup (lifestyle)
menunjukannbagaimana orangnhidup, bagaimanammereka membelanjakanmuangnya, dan
bagaimanatmereka mengalokasikantwaktu mereka. Gayathidup adalah polathidup seseorang di
duniatyang tercemintdalam kegiatan,tminat, dantpendapat (Setiawan, Fauzi & Sanawiri,
2018).tGaya hidup pentingtperanya karenatdapat mengarahkantseperti apa tujuantdari setiap
individutyang dapattmembentuk sebuahtkebanggaanttersendiri.

Selain kelompok acuan.dan gaya hidup ada satuthal yang tidaktkalah pentingtyaitu event
marketing. Event marketing yaitu bagian dari strategi pemasaran yang mempengaruhi perilaku
konsumen.tHal ini karena konsumenttidak hanya sekedartmenanggapi produk atautjasa yang
diberikantketika membuattkeputusan pembelian,tmelainkan konsumen jugatmerespon produk
secaraktotal. Event marketingkmerupakan salah satutcara promosi (promotionalnmix)ndimana
organisasi menciptakanmaktivitas yang bertujuan untukmmemberikan pengalamannbagi
konsumen agar mengingatcdan membeli produktorganisasi tersebut.tEvent marketingtadalah
sebuahnbentuk promositmerek yang mengingat suatutmerek dengan kegiatantkebudayaan,
sosial,tolahraga atau tipe kegiatantlainnya yang mengandungttingkat keterkaitantpublik yang
tinggi (Putri, Haryono & Warso, 2016).

Mobile Legends: Bang Bang (wújìnuduìjié) adalahtsebuah permainantperanti bergerak
berjenistMOBA yangtdikembangkan dantditerbitkan oleh perusahaantasal Cina yaitutShanghai
MoontontTechnology Co.Ltd. Ditahun 2020 Indonesia masih menjadi.salah satu negaratdengan
players terbanyak..Dilihat daritplaystore dan appstoretsaat ini Mobile Legends: Bang Bangtdari
Moonton merupakantsalah satu game onlinetyang paling banyaktdiunduh.tSeptember 2020
Mobile Legends: Bang Bang sudah diunduhtsebanyak 100.000.000mlebih ditplaystore dan
hampirtmencapai 3tmiliar kali unduhantdi appstore.tDari total.unduhan tersebut dilansir.dari
Sensor Tower, Mobile Legends: Bang Bang mengalami peningkatan.penggunanya setiap.tahun,
memuncak padatUSD 214,1tjuta pada tahunt2019, naikt36 persentsetiap tahunnya.tMobile
Legends: Bang Bang daritMoonton mengalamitpertumbuhan eksplosif selamatsetahun terakhir
untuktmenambah pendapatan brutothingga USD 502,5tjuta (Sensor Tower, 2020).tMelihat hal
tersebutnperusahaan tentunyanmendapatkan keuntunganndari pengunduhan gamemmaupun
penjualan virtualtgoods.

Padaytahun 2019 Moontonysukses melangsungkanyturnamen Mobile Legends: Bang
Bang WorldtChampionship atautlebih di kenal dengan.M1 yangtdigelar di.Malaysia, dengan 16
timndari berbagainNegara sepertinFilipina, Malaysia,nSingapura, Myanmar,nRusia, Turki,
AmerikanSerikat, Brazil,nLaos, Jepang,nKamboja, Vietnam,ndan Indonesia.mM1 menjadi
turnamenydengan penontonyterbanyak sepanjangysejarah EsportsyMLBB yaituy648.069
menyaksikantlewat livetstreaming dan 18.000ytotal pengunjungyyang hadir.yDari data tersebut
penontontterbanyak Mobile Legends: Bang Bang World Championshiptadalah Indonesia.
Penontontdari streamtberbahasa Indonesiatyaitu 467.382tbahkan nyaris 5x lipattjumlahnya
dibandingkantdengan penonton berbahasatMalaysia ataupuntInggris (Esports Charts).
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Berdasarkantfenomena inilahtperlu dilakukantpenelitian tantang keputusantpembelian
denganyjudul “KeputusanyPembelian Virtual Goods ditinjau dari Kelompok Acuan, Gaya Hidup,
dan Event Marketing (Studi padayplayers Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam
BatikySurakarta)”.

2. METODOLOGI PENELITIAN

Ruang Lingkup Penelitian

Jenistpenelitiantinitmerupakantpenelitiantdeskriptiftkuantitatiffuntuktmenganalisis..pengaruh
simultantatau parsial daritkelompok acuan, gaya hidup dan event marketing terhadap keputusan
pembelian virtual goods pada players Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik
Surakarta.

Populasi,tSampeltdan TekniktPengambilantSampel

Populasiyadalah seluruhykonsumen yangymelakukan pembeliantvirtual goods di Universitas
Islam Batik Surakarta dengantjumlah yangttidak diketahui. Teknik pengambilan sampel
dalamtpenelitian ini adalah purposive proportional sampling.tSempel yangtdiambil adalah 100
mahasiswa dari Universitas Islam Batik Surakarta.

TekniktPengumpulantData

Teknikkpengumpulanndatandalamnpenelitian ini adalahnobservasi, kuesioner,ndokumentasi
sekundertdantstuditpustaka.

Teknik Analisis Data

Teknikcanalisis data yangcdigunakan dalamcpenelitian inicadalah dengancmenggunakan uji
asumsi klasik (uji normalitas, uji heteroskedastisitas, uji multikolinieritas) dan uji hipotesis
(analisis regresi linearmberganda, uji koefisien determinasi, uji F, ujimt) yangPdiolah
menggunakanfSPSS.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1.  HASIL ANALISIS DATA
1. Uji AsumsitKlasik

a. UjitNormalitas

Tabel. 1. UjitNormalitas

Kolmogorov-Smirnov  Sig. Keterangan

0,855 0,458 Normal

Sumber: datatprimertdiolah, 2020

     Hasiltpengujiantdengan menggunakan ujitnormalitas menunjukkantbahwa data
dalam penelitian berdistribusi normal.tDilihat dari tabel 1. yangtmenunjukkan
bahwa.Asymp. Sig. (2-tailed) sebesart0,458 > 0,05.
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b. Uji Heteroskedastisitas
Tabel. 2. Uji Heteroskedastisitas

Variabel Nilai Signifikansi Keterangan

Kelompok Acuan (X1) 0,532 Tidak Terjadi
Heteroskedastisitas

Gaya Hidup (X2) 0,965 Tidak Terjadi
Heteroskedastisitas

Event Marketing (X3) 0,639 Tidak Terjadi
Heteroskedastisitas

Sumber: datatprimertdiolah, 2020

Berdasarkanttabel 2.tmenunjukkan bahwa nilaitsignifikansi keseluruhantlebih
darit0,05, makatdari itu dapattdiperoleh kesimpulantbahwa pada modeltregresi tersebut
tidaktterjadi masalahtheterokedastisitas.

c. Uji Multikolinearitas
Tabel. 3. Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF Keterangan

Kelompok Acuan (X1) 3,109 0,002 Tidak Terjadi
Multikolinearitas

Gaya Hidup (X2) 3,689 0,000 Tidak Terjadi
Multikolinearitas

Event Marketing (X3) 3,325 0,001 Tidak Terjadi
Multikolinearitas

Sumber: dataaprimerrdiolah, 2020

 Melihatttabel 3 menunjukantbahwa nilaiytolerance > 0,10 danynilai VIF <y10
makamdapatMdisimpulkanmbahwa dalam penelitianmtersebutmtidakmterdapat
multikolinieritas.Y

2. Uji Hipotesis
a. Analisis Regresi Linier Berganday

Tabel. 4.tHasil Uji RegresitLinear Berganda

Model

Unstandardized
Coefficients

B Std. Error
1        (Constant) 0,819 1,372

X1 0,238 0,077

X2 0,443 0,120

X3 0,299 0,090

Sumber: datatprimertdiolah, 2020
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Y = 0,819y+ 0,238 X1t+ 0,443 X2t+ 0,299 X3t+ e

Interpretasi:
1) Nilaiikonstanta sebesari0,819 menunjukan bahwaiapabila kelompok acuan, gaya

hidup dan event marketing konstanuatau samamdengan nol makamkeputusan
pembelian padaiplayers Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik
Surakarta terhadapuvirtual goods jugauakan meningkatisebesar 0,819.

2) Untuktvariabel kelompok acuan (X1) koefisienyregresi adalah positif (0,238). Berarti
berdampakipositif terhadap keputusan pembelian daniapabila nilaiihitung dari
variabel kelompok acuan ditingkatkantmaka keputusan pembelian pada players
Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik Surakarta terhadap virtual
goods juga akanumeningkat.

3) Untukivariabel gaya hidup (X2) koefisieniregresi adalah positifi(0,443).iBerarti
berdampak positifiterhadap keputusan pembelian dan apabilainilai hitung dari
variabeligaya hidupiditingkatkan makaikeputusan pembelian padaiplayers Mobile
Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik Surakarta terhadap virtualigoods juga
akanimeningkat.

4) Untuktvariabel event marketing (X3)koefisien regresi adalahtpositif (0,229). Berarti
berdampaknpositif terhadaptkeputusan pembelian dannapabila nilaithitung dari
variabelnevent marketing ditingkatkantmaka keputusan pembeliantpada players
Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik Surakartatterhadap virtual
goodstjuga akantmeningkat.

2. Uji Koefesien Determinasi R2

Tabel. 5. Hasil Uji Koefesien Determinasi R2

Model R R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of
the Estimate

1 0,735a 0,540 0,525 1,971
Sumber: dataiprimeridiolah, 2020

Berdasarkanttabel 5 menunjukantnilai AdjustedtR squaretsebesar 0,525 haltini
menunjukkantbahwa kemampuantvariabel kelompok acuan, gaya hidup dan event
marketing dalam menjelaskan keputusan pembelian pada players Mobile Legends: Bang
Bang di Universitas Islam Batik Surakarta terhadap virtual goods adalahtsebesar 52,5%
sementaratsisanya 47,5% dijelaskan olehtvariabel lainnyatyang tidaktdiikutsertakan
dalamtpenelitian ini.

3. Uji F
Tabel. 6. Hasil UjitF

  Model F Sig.

1 Regression
Residual
Total

37,527 0,000a

Sumber: datatprimer diolah, 2020

Berdasarkanytabel 6umenunjukkantnilai Fhitungtsebesar 37,527 >tFtabel yangtsebesar
2,70 dengantsignifikansi 0,000 yangtartinya < 0,05.rDari nilai tersebuttmaka dapat
disimpulkantbahwa variabel X1, X2tdan X3tyaitu kelompok acuan, gaya hiduptdan event
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marketing secaraysimultan berpengaruhysignifikan terhadapyvariabel Yyyaitu keputusan
pembeliantpada players Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik Surakarta
terhadap virtual goods.

4. Ujitt
Tabel. 7. Hasil Ujiit

Variabel thitung ttabel Sig. Keterangan

Kelompok Acuan (X1) 3,109 1,984 0,002 Berpengaruh Positif dan
Signifikan

Gaya Hidup (X2) 3,689 1,984 0,000 Berpengaruh Positif dan
Signifikan

Event Marketing (X3) 3,325 1,984 0,001 Berpengaruh Positif dan
Signifikan

Sumber: dataaprimerrdiolah, 2020

DiinterpretasikanTsebagai berikut:

1) Terlihat adanyaapengaruh positif antarauvariabel kelompok acuant(X1) terhadap
variabeltkeputusan pembelian (Y)ydengan nilai thitung.sebesar 3,109 yang.berarti >
ttabel.sebesar 1,984 dan probabilitasisignifikan sebesar.0,002 yang berarti.< 0,05 dari
nilaiyyang didapattmaka dapat disimpulkantbahwa Ha1 diterimatatau variabel
kelompoktacuan berpengaruh positiftdan sifgnifikantterhadap keputusan pembelian
virtual goods pada players Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik
Surakarta.

2) Terlihataadanya pengaruhtpositif antara variabeltgaya hidup (X2) terhadaptvariabel
keputusan pembelian (Y)tdengan nilai thitungtsebesar 3,689 yangtberarti >yttabel sebesar
1,984 dan probabilitastsignifikan sebesar 0,000 yang berarti < 0,05 dari nilai
yangtdidapat makatdapat disimpulkantbahwa Ha2 diterima atautvariabel gaya hidup
berpengaruhtpositif dantsifgnifikan terhadaptkeputusan pembelian virtual goods pada
players Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik Surakarta.

3) Terlihattadanya pengaruhtpositif antaratvariabel event marketing (X3) terhadap
variabeltkeputusan pembelian (Y) dengantnilai thitungtsebesar 3,325 yangtberarti > ttabel

sebesar.1,984 dan probabilitastsignifikan sebesar 0,001 yangtberarti <t0,05 dari
nilaityang didapattmaka dapat disimpulkantbahwa Ha3 diterima atautvariabel event
marketing berpengaruhmpositif dan sifgnifikanMterhadap keputusan pembelian
virtual goods pada players Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam Batik
Surakarta.

3.2. Pembahasan
1. Kelompok acuan berpengaruhtterhadap keputusan pembelian virtual goods

Berdasarkan koefisien regresitX1 menunjukkan kelompokyacuan memiliki pengaruh
positiftterhadap keputusan pembelianyvirtual goods. Jadi setiaptpeningkatan kelompok acuan
makatmeningkatkan keputusan pembelian dantsebaliknya apabila kelompoktacuan
mengalami penurunantmaka keputusan pembelian akantmengalami penurunan.iPengujian
hipotesis X1mpada uji tmmenunjukkan bahwa variabelmindependen kelompok acuan
berpengaruhtpositif dantsignifikan terhadap keputusan pembelian virtual goods.
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Individuiselalu berusaha untukibisa diterima dalamisuatu kelompok,iuntuk bisa diterima
individuiakan menyesuaikan diri denganikelompoknya, sehinggaiproduk yang akan
dibeliMcenderung.mengikutimapa yang dibeli olehianggota kelompoknya yangilain.
Kelompok acuan digunakan konsumen sebagai dasarisebuah perbandingan terhadapiproduk
Mobile Legends: Bang Bang sekaligus memberikantstandard dan nilaiiyang akan
mempengaruhiiperilaku seseorang karenaiorang biasanya membandingkanidirinya dengan
orangilain yangimenjadi acuannya.iSehingga adanya kelompok acuan,imenjadikan konsumen
Mobile Legends: Bang Bang lebih.banyak referensi yangimereka dapatkaniuntuk
memutuskan melakukanipembelian virtual goods, setelah mengetahuiiteman atau
kerabatnyaiyang memberikanisaran atau hasiliyang baik ketikaimembeli virtual goods pada
Mobile Legends: Bang Bang.

Hasilipenelitian ini sesuaiidengan kerangka penelitianibahwa kelompok acuan
mempengaruhiikeputusan pembelian virtual goods.iTeori penelitian dapatidikonfimasi dan
sejalanidengan eksperimenidi lapangan, danihipotesis penelitian telahidapat dibuktikan
kebenarannyaibahwa terdapat pengaruhikelompok acuaniterhadap keputusan pembelian
virtual goods.
Hasilipenelitian iniisejalan denganipenelitian (Oktavianingsih & Setyawati, 2020),
menunjukkanihasil bahwa kelompok acuaniberpengaruh positif danisignifikan terhadap
keputusan pembelian

2. Gaya hidup berpengaruhiterhadap keputusan pembelian virtual goods
Berdasarkantkoefisien regresi X2 menunjukkan gaya hidup memilikitpengaruh positif

terhadap keputusanupembelian virtual goods. Jadi setiapipeningkatan gaya hidup maka
meningkatkanMkeputusan pembelian danMsebaliknya apabila gayamhidup mengalami
penurunan.maka keputusan pembelian akanymengalami penurunan. Pengujianihipotesis X2

pada uji tumenunjukkan bahwa variabelyindependen gaya hidupyberpengaruh positif dan
signifikanyterhadap keputusan pembelian virtual goods.

Gaya hiduptmencerminkan kelas sosial seseorang, menggambarkan bagaimana mereka
membelanjakanMuang dan bagaimana mereka mengalokasikan waktu mereka.
Dalamtmelakukan keputusan pembelian, konsumen akan mempertimbangkan sesuai
dengantgaya hidupnya. Gayathidup yang berbedatsatu sama lain akantmenimbulkan
konsumsi yang berbedatpula.tResponden beranggapantbahwa dalam melakukantpembelian
virtual goods pada Mobile Legends: Bang Bang dipengaruhi.oleh gaya hidup, sehingga gaya
hidupiberperan aktif untukimempengaruhi responden dalamimelakukan pembelian virtual
goods sesuai,yang dibutuhkanioleh responden.

Hasil penelitian ini sesuai dengan kerangka,penelitian bahwa gaya hidupimempengaruhi
keputusantpembelian virtual goods. Teori penelitianmdapat dikonfimasi dantsejalan dengan
eksperimenmdi lapangan, dan hipotesisipenelitian telah dapat dibuktikantkebenarannya
bahwa terdapattpengaruh gaya hidup terhadaptkeputusan pembelian virtual goods.

HasilTpenelitian iniMsejalan dengan penelitianM(Fitriana & Sudodo, 2019),
menunjukkan hasilMbahwa gaya hidup berpengaruhMpositif dan signifikanjterhadap
keputusan pembelian.

3. Event marketing berpengaruhtterhadap keputusan pembelian virtual goods.
Berdasarkannkoefisien regresi X3nmenunjukkan event marketingnmemiliki pengaruh

positifnterhadap keputusan pembelian virtual goods. Jadi setiaptpeningkatan event marketing
maka meningkatkan keputusan pembelian dan sebaliknya apabila event marketing mengalami
penurunan maka keputusan pembelian akan mengalami penurunan. Pengujian hipotesis X3

pada uji t menunjukkan bahwaovariabel independen event marketing berpengaruhipositif
dantsignifikan terhadapykeputusan pembelian virtual goods.

Event marketing merupakantsalah satu penentuykeputusan pembelian karenaievent
markting yang baikyakan memicu konsumen untuktmelakukan pembelian. Mobile Legends:
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Bang Bang suksesMmelangsungkan turnamenMMobile Legends: Bang Bang World
Championship dengan penonton terbanyakisepanjang sejarahiEsports MLBBiyaitu 648.069
menyaksikanylewat liveystreaming dengan318.000 total pengunjungyyang hadir (2019).
Melaluimturnamen yangMdilangsungkan Mobile Legends: Bang BangMakan menarik
konsumen dalamymelakukan pembelian virtual goods.iJadi semakin baik danymenariknya
event makaydapat menghasilkan komunikasimpemasaran yang baik danntentunya akan
meningkatkantkeputusan pembelian.

       Hasiltpenelitian ini sesuaitdengan kerangkaopenelitian bahwa event marketing
mempengaruhitkeputusan pembelian virtual goods.pTeori penelitian dapatidikonfimasi dan
sejalan denganyeksperimen di lapangan, dan hipotesisupenelitian telah dapatidibuktikan
kebenarannya bahwayterdapat pengaruh event marketing terhadapykeputusan pembelian
virtual goods.

       Hasiltpenelitian initsejalan dengantpenelitian (Katili et al., 2016), menunjukkan
hasiltbahwa event marketing berpengaruhtpositif dan signifikantterhadap keputusan
pembelian.

4. KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasiltanalisis dantpembahasan yang telah diuraikan sebelumnya dapat
mengambiltkesimpulan sebagaiiberikut:

1. Kelompok acuan, gaya hidup dan event marketing secaraisimultan berpengaruh
signifikaniterhadap keputusan pembelian virtual goods pada players Mobile Legends:
Bang Bang di Universitas Islam Batik Surakarta.

2. Kelompok acuan secara parsialkberpengaruh positif danisignifikan terhadap keputusan
pembelian virtual goods pada players Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam
Batik Surakarta.

3. Gaya hidupisecara parsial berpengaruhipositif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian virtual goods pada players Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam
Batik Surakarta.

4. Event marketing secaraiparsial berpengaruh positif danisignifikan terhadap keputusan
pembelian virtual goods pada players Mobile Legends: Bang Bang di Universitas Islam
Batik Surakarta.

Saran
1. Bagi perusahanidiharapkan dapat terusmmelangsungkan event-event baru yang

menarikmdan menjagaikonsistensinya.tHal ini dapat menarikkperhatian konsumen
danMmeningkatkan keputusan pembelian.MSelain hal tersebut, memberikan
jangkauanMyang lebih luas terhadap lingkungan sosialtterutama kelompok acuan,
karena semakinlbanyak kelompok acuan yang mengulasmproduk akan mendorong
keinginan konsumenmuntuk melakukan pembelian.

2. Bagimpenelitian selanjutnya diharapkanmdapat dijadikan suatu referensimatau
rujukan dalam melakukanmpenelitia yang berkaitanmdengan pengaruh keputusan
pembeliannterhadap kelompok acuan, gaya hidup serta event marketing.mDalam
penelitian selanjutnya sebaiknyamditambahkan atau dikombinasikanmdengan
variabel yang belum disertakanmdalam penelitian ini.
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