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Pendahuluan 

     Kehadiran game online dalam era saat ini tentu sudah tidak asing lagi. Seperti game 
Mobile Legends, Clash of Clans dan Free Fire, ketiga game tersebut telah di download 
ratusan kali di playstore. Game dengan berbasis internet sudah marak tersebar di 
penjuru dunia, maka dari itu, tak heran jika anak – anak, remaja, hingga dewasa 
banyak yang memainkan game online ini dari ponsel mereka. 

    Developer game memandang fenomena ini sebagai bisnis yang meyakinkan jika 
mampu dimanfaatkan dengan baik contohnya seperti dengan menjual grafis yang 
bagus, gameplay yang menarik, bahkan item didalam game yang mampu menunjung 
kepuasan dan pengalaman pemainnya. Tak sedikit player game online yang mau 
menghamburkan uangnya demi membeli item di dalam game. dengan melancarkan 
iklan iklan yang bersifat persuasif, developer game mampu melakukan psikologi 
komunikasi yang sifatnya mempengaruhi para pemainnya. Dengan mengendalikan 
keputusan para pemainnya serta mengubah keputusan pembelian. Dengan 
mengendalikan psikologi mereka, tentu adalah cara terbaik developer game untuk 
menjual dan memasarkan produk atau item mereka di dalam game online. 
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah) 

• Bagaimana rayuan kecil iklan di dalam game Mobile 

Legend, Clash Of Clan, Dan Free Fire mampu 

mempengaruhi tindakan seseorang dalam melakukan 

keputusan pembelian ? 
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Metode 

     Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif deskriptif. 
Merupakan teknik untuk mendeskripsikan dan menginterpretasikan data 
yang terkumpul dan mendokumentasikan sebanyak mungkin keadaan 
yang diteliti untuk memperoleh gambaran tentang keadaan yang 
sebenarnya (Kriyantono, 2007). 

     Penulis menggunakan observasi dan dokumentasi  untuk mengumpulkan 
informasi dan data. Pengumpulan data juga di dapat dari jurnal – jurnal 
yang relevan dengan tema penelitian serta untuk data pendukung juga 
berupa dokumentasi tangkapan layar dari game  Mobile Legends, Clash Of 
Clan, dan Free Fire. Dengan data dari beberapa jurnal serta observasi dan 
dokumentasi, peneliti memungkinkan untuk melakukan penarikan 
kesimpulan dari game online tersebut.    
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Hasil 

• Setelah dilakukan observasi, dapat di ambil data bahwa 
developer game mobile legend, clash of clan, free fire 
menggunakan komunikasi persuasif untuk mempengaruhi dan 
membuai perilaku konsumtif para pemainnya.  
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Pembahasan 
     Pada game mobile legend, developer game ini menggunakan rayuan 
sederhana untuk membuai perilaku konsumstif pemainnya. yaitu dengan 
memancing emosi para pemainnya, dengan mengeluarkan skin karakter 
eksklusif dan terbatas yang tentunya berbeda dengan skin karakter normal. 
Yang hanya bisa di dapat dengan cara melakukan undian.  dengan kelebihan 
seperti  

• Tambahan atribut / power 

• Adegan tampilan baru 

• Aksi khusus karakter 

• Musik eksklusif 

• Tampilan efek skill ekslusif 

    Tentunya dengan kelebihan seperti ini maka pemain akan tertarik untuk 
melakukan pembelian di dalam game sebagai bentuk emosi seperti ajang 
pamer dan kepuasan diri pemain itu sendiri. 

Gambar 1. Screenshot  mobile legend 
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Pembahasan 
  Pada game clash of clan, penulis menemukan bahwa psikologi komunikasi 
dari game ini menggunakan teori scarcity atau kelangkaan yang dimana 
mereka menawarkan produk dengan waktu terbatas yang dapat di beli 
hanya1x saja dan juga bernilai 5x lipat dari penawaran biasa.  

           Dalam psikologi ketakutan terbesar kita adalah saat merasa kehilangan. 
ketika sebuah opsi selalu tersedia, pemain tentunya akan lebih cenderung 
untuk menunda dan mengulur waktu saat membuat keputusan pembelian. Ini 
terjadi sebab supply yang selalu ada akan menjadi hal yang biasa Namun di 
sisi lain, jika opsi  sedikit, dan waktu atau jumlahnya terbatas, maka pemain 
akan terpicu untuk segera mengambil keputusan. developer game Clash Of 
Clans membuat penawaran ini bertujuan untuk memicu kelangkaan item 
dalam game agar pemainnya melakukan pembelian tanpa pikir panjang. 

     Pada dasarnya manusia menghargai hal-hal yang dianggap langka. 
Sebaliknya, manusia tidak menghargai hal-hal yang tidak langka atau 
jumlahnya melimpah (Cialdini, 1984). 

Gambar 2. Screenshot clash of clan 
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Pembahasan 
     Berdasarkan hasil observasi dari game free fire. Penulis dapat mengambil 
data bahwa game free fire menggunakan taktis psikologi foot in the door atau 
memberikan diskon maupun  bonus jika kita melakukan top up pertama kali 
saat kita baru bergabung di game free fire.  

     Teknik psikologi komunikasi ini tentu sangat mengguntungkan para pemain 
baru. Salah satu tujuan developer game free fire adalah untuk membuai 
perilaku konsumtif dari pemain baru. sebab menurut psikologi saat kita 
mengeluarkan uang di suatu tempat untuk yang pertama kalinya akan lebih 
susah jika di banding dengan kedua kalinya dan ketiga kalinya. teknik psikologi 
komunikasi ini menggunakan rayuan sederhana agar pemain mau membeli 
produk mereka, sehingga dapat membuai perilaku konsumtif berulang 
kedepannya digame free fire. 

     karena sebenarnya hanya ada sedikit konsumen yang bersedia membeli 
produk yang tidak mereka ketahui dan percayai sebelumnya seperti yang di 
rasakan para pemain baru. Oleh sebab itu developer game Free Fire 
menggunakan teknik foot in the door dengan tujuan mengubah orang yang 
tidak tertarik menjadi tertarik, mengubah orang yang tidak membeli menjadi 
membeli.  

 

Gambar 3. Screenshot Free Fire 
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Temuan Penting Penelitian 
• Berdasarkan kajian teori yang telah disampaikan diatas oleh penulis, bahwa developer 

game dari ketiga game yang saya amati yakni Mobile Legends, Clash Of Clan, Dan Free 
Fire menggunakan psikologi komunikasi persuasif seperti diantaranya adalah dengan 
memancing emosi para pemainnya. Kemudian melakukan prinsip scarcity atau 
kelangkaan barang di dalam game yang dapat memicu urgensi yang berguna dalam 
pengambilan keputusan pembelian. Serta menggunakan teori foot in the door. Yang 
dimana teori ini menggunakan diskon ataupun penawaran kepada pemain game yang 
baru bergabung. Tentu pada era digital saat ini, bagi developer game online. game 
berperan tidak hanya sebagai sarana hiburan semata, namun juga sebagai  komoditas 
dalam memanfaatkan keroyalan pemainnya di game tersebut dengan melancarkan 
psikologi komunikasinya. 

• Lalu ada faktor eksternal seperti grafik yang bagus serta gameplay yang seru, hingga 
keputusan berinvestasi di game, yang membuat pemain dengan sukarela melakukan  
untuk pembelian item di dalam game dengan sendirinya. 
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Manfaat Penelitian 

• 1) Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi 
pegembangan ilmu pengetahuan khususnya ilmu komunikasi 
dalam kajian game online. 

 

• 2) Penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan masukan 
bagi khalayak tentang game online dan dampaknya bagi 
masa depan. 
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