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Arya Ningsih 

Keuangan dan Perbankan Terapan 

Pengaruh Giveaway dan Electronic Word of Mouth dalam Membangun 

Customer Engagement Generasi Z Jabodetabek pada Akun Instagram 

SeaBank  

ABSTRAK 

Perkembangan teknologi digital telah mengubah cara perusahaan berinteraksi 

dengan pelanggan, termasuk dalam menciptakan keterlibatan pelanggan. SeaBank, 

sebagai bank digital, memanfaatkan platform Instagram untuk membangun 

komunikasi interaktif dengan audiens, salah satunya melalui strategi promosi 

giveaway dan electronic word of mouth (e-WOM). Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh strategi tersebut dalam membangun customer engagement 

di kalangan Generasi Z yang berdomisili di wilayah Jabodetabek. Metode penelitian 

yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan survei terhadap 130 

responden yang dipilih secara purposive sampling. Data dianalisis menggunakan 

regresi linier berganda dengan bantuan SPSS 30. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa giveaway dan e-WOM secara parsial dan simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap customer engagement. Temuan ini memberikan implikasi 

praktis bagi SeaBank untuk mengoptimalkan strategi pemasaran digital berbasis 

insentif dan interaksi sosial guna memperkuat hubungan dengan pelanggan.   
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Arya Ningsih 

Keuangan dan Perbankan Terapan 

The Influence of Giveaways and Electronic Word of Mouth in Building Customer 

Engagement Among Generation Z in Jabodetabek on SeaBank's Instagram 

Account  

ABSTRACT 

The advancement of digital technology has transformed how companies interact 

with customers, including in fostering customer engagement. As a digital bank, 

SeaBank utilizes Instagram as a platform to build interactive communication with 

its audience, particularly through promotional strategies such as giveaways and 

electronic word of mouth (e-WOM). This study aims to analyze the influence of 

these strategies in building customer engagement among Generation Z residing in 

the Jabodetabek region. The research employs a quantitative method using a survey 

approach with 130 respondents selected through purposive sampling. Data were 

analyzed using multiple linier regression with SPSS 30. The results demonstrate 

that both giveaways and e-WOM have a significant positive impact on customer 

engagement, both partially and simultaneously. These findings provide practical 

implications for SeaBank to optimize its digital marketing strategies by leveraging 

incentive-based approaches and social interactions to strengthen customer 

relationships. The study contributes to the understanding of effective digital 

engagement strategies in the banking sector, particularly for targeting Generation 

Z consumers.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Banyaknya fungsi serta kemudahan dalam penggunaan media sosial telah 

mendorong banyak perusahaan salah satunya di bidang perbankan untuk 

memanfaatkan media sosial sebagai strategi untuk mempromosikan produk dan jasa 

sekaligus membangun keterlibatan antara pelanggan dengan perusahaan. Menurut 

Widyatma et al. (2024) customer engagement  merupakan proses menciptakan 

hubungan yang lebih erat dan interaktif antara sebuah merek dengan pelanggan 

melalui berbagai saluran komunikasi dan pengalaman. Customer  engagement 

dianggap suatu hal yang penting dalam menjalankan bisnis karena tingkat 

partisipasi pengguna yang tinggi dapat menciptakan kedekatan yang kuat dengan 

suatu merek (Fahimah dan Ningsih, 2022). 

Keterlibatan pelanggan atau customer engagement merupakan faktor kunci 

dalam membangun hubungan jangka panjang antara bank digital dan nasabah. 

Customer engagement yang tinggi dapat memperkuat loyalitas pelanggan dan 

mendorong mereka untuk merekomendasikan layanan kepada orang lain. Customer 

engagement dianggap penting karena semakin tinggi tingkat keterlibatan yang 

tercapai, semakin besar kemungkinan suatu produk atau merek untuk tetap diingat 

oleh pelanggan, yang pada akhirnya dapat berkontribusi pada peningkatan 

penjualan (Rohadian dan Amir, 2019). Oleh karena itu perusahaan perlu 

mengetahui karakteristik segmen pasar yang menjadi target utama mereka dalam 

membangun customer engagement. Segmen yang memiliki potensi besar adalah 

Generasi Z, yaitu kumpulan usia yang lahir di antara tahun 1997 hingga 2012. 

Menurut Sibayan (2024) Generasi Z merupakan kelompok yang paling sering 

mengonsumsi media sosial dengan rata-rata 15 jam setiap harinya. Menurut 

databoks, dari berbagai jenis media sosial, Generasi Z paling sering mengakses dan 

menggunakan Instagram (Ahdiat, 2024). Instagram merupakan platform untuk 

mengunggah berbagai jenis konten visual, seperti foto, video, dan cerita singkat 

yang salah satu tujuannya untuk membentuk keterlibatan antar pengguna. 
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Terdapat tiga jenis keterlibatan menurut Brodie et al. (2011) yaitu affective 

engagement, cognitive engagement, dan behavioral engagement. Penelitian ini 

menggunakan behavioral engagement yang mengacu pada perilaku audiens yang 

dilakukan pada platfom Instagram seperti menyukai, berkomentar serta 

membagikan konten perusahaan. Behavioral engagement dapat terjadi jika terdapat 

banyak konten yang menarik di media sosial, dengan demikian penting bagi 

perusahaan untuk proaktif dalam menyediakan konten di media sosial. Keaktifan 

perusahaan di media sosial dapat dilihat melalui jumlah postingan dan jumlah 

pengikut di media sosial. Untuk memberikan gambaran lebih lanjut, berikut 

disajikan data jumlah postingan dan pengikut instagram dari beberapa bank digital 

di Indonesia. 

Tabel 1. 1 Jumlah Postingan dan Pengikut Instagram Bank Digital (22/04/25) 

Bank Digital Jumlah Postingan Instagram Jumlah Pengikut Instagram 

SeaBank 4364 682.000 

Neobank 1223 352.000 

Bank Jago 1069 181.000 

Allobank 1045 124.000 

Bank Saqu 481 89.700 

Krom Bank 346 16.300 

Sumber: Data diolah (2025) 

Berdasarkan Tabel 1.1 yang merupakan data dari beberapa akun instagram 

resmi bank digital, SeaBank cukup aktif menggunakan media sosialnya dengan 

mengunggah konten-konten di akun instagramnya. Jumlah pengikut yang tinggi 

menunjukkan tingginya minat dan perhatian publik terhadap konten-konten yang 

dibagikan. Aktivitas ini mencerminkan bahwa SeaBank berupaya membangun 

kedekatan dan komunikasi dua arah dengan audiensnya, termasuk Generasi Z yang 

menjadi target utama dalam penelitian ini. Upaya yang dilakukan SeaBank untuk 

membangun interaksi dan keterlibatan pengguna di akun instagramnya adalah 

dengan mengunggah konten-konten menarik seperti konten edukasi, konten 

informasi fitur dan layanan baru, serta konten promosi yang salah satu promosinya 

adalah mengadakan giveaway. 

Giveaway merupakan salah satu bentuk promosi yang dibuat melalui 

kompetisi, di mana pemenang akan menerima hadiah secara gratis (Alief et al., 
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2024). Giveaway merupakan salah satu strategi promosi yang unik, karena pelaku 

usaha berani memberikan hadiah sebagai daya tarik untuk menarik perhatian 

pelanggan atau meningkatkan minat beli. Giveaway dianggap sebagai strategi 

pemasaran yang efektif untuk memperkenalkan produk, berkomunikasi dengan 

pelanggan, dan mempengaruhi mereka untuk melakukan pembelian (Gustaman dan 

Saefuloh, 2023). SeaBank mengadakan banyak giveaway seperti handphone, 

voucher shopee, headset, smartwatch, air fryer dan lain-lain untuk siapapun yang 

menjadi nasabah aktifnya sesuai dengan aturan dan persyaratan yang berlaku. 

 
Gambar 1. 1 Giveaway SeaBank 

(Sumber: instagram @seabank.id) 

 Gambar 1.1 merupakan contoh giveaway yang di posting oleh SeaBank. 

Syarat dan ketentuan untuk mendapatkan hadiah handphone tersebut sudah tertera 

di caption postingan giveaway tersebut seperti wajib memiliki rekening SeaBank, 

nasabah aktif SeaBank, follow instagram, like dan komen di postingan tersebut, 

serta membagikan postingan tersebut ke instagram story. Syarat-syarat diatas 

mengharuskan peserta melakukan keterlibatan. Dengan giveaway ini, SeaBank 

berupaya menjalin komunikasi yang lebih dekat dengan nasabah, membangun 

engagement yang lebih aktif melalui media sosial, serta loyalitas nasabah dengan 

memberikan insentif menarik seperti hadiah menarik.  

 Selain melalui promosi giveaway, SeaBank juga berupaya membangun 

keterlibatan pelanggan dengan menyajikan konten yang berisi informasi layanan 

dan edukasi yang relevan dengan kebutuhan audiens. Konten tersebut diharapkan 

dapat membangun keterlibatan melalui electronic word of mouth (e-WOM). 

Electronic word of mouth (e-WOM) yaitu salah satu komunikasi pemasaran yang 

memanfaatkan internet, di mana pernyataan tentang suatu produk atau layanan, baik 



4 
 

Politeknik Negeri Jakarta 

 

positif maupun negatif, disebarkan dari satu pelanggan ke pelanggan lainnya 

melalui platform online (Yulindasari dan Fikriyah, 2022). SeaBank memfasilitasi 

komunikasi e-WOM melalui konten yang di unggah di akun resmi instagramnya. 

 

Gambar 1. 2 Postingan Informasi Layanan SeaBank 

(Sumber: instagram @seabank.id) 

 Gambar 1.2 merupakan konten yang diunggah pada akun instagram resmi 

SeaBank yang berisi informasi mengenai salah satu fitur layanannya yaitu 

pembayaran instan. Konten ini tidak hanya berfungsi sebagai media promosi satu 

arah dari pihak bank, tetapi juga menjadi wadah komunikasi bagi pelanggan untuk 

secara sukarela membagikan pengalaman pribadi mereka menggunakan layanan 

SeaBank dalam kolom komentar yang ada. 

 

Gambar 1. 3 Komentar Pengguna SeaBank 

(Sumber: instagram @seabank.id) 

 Gambar 1.3 merupakan komentar yang ditulis secara sukarela oleh nasabah 

SeaBank, nasabah tersebut secara tidak langsung terlibat dalam proses komunikasi 



5 
 

Politeknik Negeri Jakarta 

 

antara perusahaan dengan calon nasabah lainnya melalui media sosial. Pengaruh e-

WOM terhadap penerimanya akan lebih besar ketika informasi yang disampaikan 

relevan dengan kebutuhan informasi mereka, hal tersebut dapat mendorong 

perilaku orang yang melihatnya, seperti menanggapi komentar tersebut ataupun 

ikut membagikan pengalamannya menggunakan layanan SeaBank (Haryani dan 

Rimenda, 2023). Bentuk komunikasi ini mencerminkan bagaimana pelanggan tidak 

hanya menjadi penerima informasi, tetapi juga berperan aktif dalam menyebarkan 

pengalaman positif mereka kepada audiens yang lebih luas melalui media sosial 

(Ferdianto et al., 2023). Partisipasi aktif pelanggan dalam membagikan pengalaman 

melalui e-WOM mencerminkan keterlibatan pengguna terhadap SeaBank, karena 

mereka menunjukkan kepedulian, loyalitas, serta keinginan untuk terlibat dalam 

diskusi atau promosi secara sukarela. 

 Berdasarkan pada fenomena yang disusun sebagai latar belakang 

sebelumnya, serta mempertimbangkan variabel-variabel yang akan digunakan, 

yaitu giveaway dan electrocic word of mouth maka penulis ingin mengetahui 

apakah variabel tersebut dapat mempengaruhi customer engagement pada bank 

digital SeaBank. Untuk mendukung relevansi topik penelitian, penulis telah 

melakukan pra-riset melalui komunikasi lisan kepada 15 orang Gen Z berusia 19 

hingga 24 tahun yang merupakan pengguna SeaBank dan Instagram. Hasil pra-riset 

menunjukkan bahwa sebagian besar responden mengaku melakukan engagement 

dengan SeaBank karena adanya program promosi yang menarik serta karena 

adanya rekomendasi dari orang lain atau komentar positif. Hasil tersebut 

menunjukkan bahwa salah satu promosi yaitu giveaway dan e-WOM menjadi faktor 

dalam mendorong keterlibatan pelanggan di kalangan Gen Z. Hal ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Gustaman dan Saefuloh (2023) yang mengatakan 

giveaway mampu meningkatkan engagement di media sosial serta penelitian Sari 

dan Azhar (2025) yang mengatakan e-WOM memiliki pengaruh terhadap 

engagement. Maka, judul penelitian ini adalah “Pengaruh Giveaway dan 

Electronic Word of Mouth dalam Membangun Customer Engagement Generasi 

Z Jabodetabek pada Akun Instagram SeaBank”  
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1.2. Rumusan Masalah 

Menurut Brodie et al. (2011) terdapat tiga elemen keterlibatan perilaku 

pelanggan dalam media sosial mencakup like, komentar, dan share. Ketiga elemen 

ini merupakan indikator dalam mengukur customer engagement di media sosial 

yang mencerminkan sejauh mana pelanggan berinteraksi secara aktif dengan konten 

yang diunggah oleh SeaBank. 

Tabel 1. 2 Aktivitas Instagram Seabank (Desember 2024 - Maret 2025) 

Aktivitas Instagram SeaBank (Desember 2024 - Maret 2025) 

Jenis Postingan Des-24 Jan-25 Feb-25 Mar-25 Presentase 

Edukasi 18 27 19 15 16,67 

Promosi 91 71 72 67 26,37 

Giveaway 24 20 15 20 16,67 

Event 8 5 0 6 25 

Total Postingan 117 103 91 88 24,79 

            

Keterlibatan Pengguna           

Jumlah Suka 371.330 279.474 175.592 21.247 94,28 

Jumlah Komentar 

(e-WOM Pelanggan) 
52.890 49.204 17.907 6.067 88,53 

Jumlah Share 34.819 21.332 44.257 1.248 96,42 

Sumber: Data diolah (2025) 

Berdasarkan tabel 1.2 hasil observasi dan diolah manual dari instagram resmi 

SeaBank (@seabank.id) menggunakan metode observasi periode Desember 2024 - 

Maret 2025, terlihat adanya penurunan yang signifikan di bulan Maret pada ketiga 

indikator engagement tersebut. Jumlah like menurun dari 371.330 pada bulan 

Desember menjadi hanya 21.247 pada bulan Maret. Jumlah komentar pun turun 

signifikan dari 52.890 menjadi 6.067, dan jumlah share dari 34.819 menjadi 1.248. 

Dalam tabel, jenis postingan giveaway dari bulan ke bulan terlihat cukup stabil, 

namun terdapat penurunan keterlibatan pengguna yang signifikan, hal ini 

menimbulkan pertanyaan apakah giveaway benar-benar merupakan strategi 

pemasaran dapat mempengaruhi customer engagement?  

Selain itu, terdapat penurunan jumlah komentar yang signifikan. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin sedikit orang yang berkomentar secara sukarela pada 

konten-konten yang diunggah oleh SeaBank, sehingga diduga berdampak pada 
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menurunnya tingkat keterlibatan audiens lain. Penurunan jumlah komentar ini 

menimbulkan pertanyaan apakah e-WOM yang dibentuk oleh pelanggan dapat 

mempengaruhi customer engagement? 

Dengan landasan latar belakang dan perumusan masalah yang telah 

disampaikan, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui apakah dengan perusahaan 

mengadakan giveaway dan adanya e-WOM dapat membangun customer 

engagement pada SeaBank. Diharapkan hasil penelitian ini dapat memperkaya 

pemahaman mengenai perumusan strategi pemasaran yang optimal dari segi 

efisiensi dan efektivitas bagi perusahaan dalam membangun customer engagement. 

1.3. Pertanyaan Penelitian 

1. Bagaimana pengaruh giveaway dalam membangun customer engagement 

pada akun Instagram SeaBank? 

2. Bagaimana pengaruh electronic word of mouth dalam membangun 

customer engagement pada akun Instagram SeaBank? 

3. Bagaimana pengaruh giveaway dan electronic word of mouth dalam 

membangun customer engagement pada akun Instagram SeaBank? 

1.4. Tujuan Penelitian 

Pelaksanaan penelitian ini didasarkan pada harapan untuk memenuhi 

berbagai tujuan yang ingin dicapai, di antaranya: 

1. Untuk menganalisis giveaway berpengaruh dalam membangun customer 

engagement pada akun Instagram SeaBank. 

2. Untuk menganalisis electronic word of mouth berpengaruh dalam 

membangun customer engagement pada akun Instagram SeaBank. 

3. Untuk menganalisis giveaway dan electronic word of mouth berpengaruh 

dalam membangun customer engagement pada akun Instagram SeaBank. 

1.5. Manfaat Penelitian 

Diharapkan temuan yang akan dihasilkan nantinya dapat memberikan 

kontribusi dari aspek teoritis dan praktis seperti: 

1. Manfaat Teoritis 

Diharapkan hasil dari penelitian ini dapat membantu dan memberi 

kontribusi untuk menjadi referensi penelitian selanjutnya. Selain itu dapat 
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memberikan ilmu dan wawasan mengenai peran strategi sosial media marketing 

seperti giveaway dan e-WOM dalam membangun customer engagement. 

2. Manfaat Praktis 

Temuan penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan oleh bank digital 

sebagai pedoman dalam pengambilan keputusan strategis dalam upaya membangun 

korelasi dengan nasabah. 

1.6. Sistematika Penulisan Skripsi 

Bab 1 : Pendahuluan 

Bab ini memuat dasar-dasar serta isu utama yang menjadi fokus penelitian, 

termasuk latar belakang, perumusan masalah, pertanyaan, tujuan, manfaat 

penelitian, serta sistematika penulisan skripsi. 

Bab II : Tinjauan Pustaka 

Bab ini memuat teori-teori yang mendasari penelitian, mencakup teori-teori 

yang relevan, kerangka pemikiran yang menjelaskan hubungan variabel bebas dan 

terikat serta perumusan hipotesis penelitian. 

Bab III : Metode Penelitian 

Bab ini menjelaskan metode apa yang digunakan, meliputi jenis penelitian, objek 

penelitian, teknik pengambilan sampel, jenis serta sumber data, metode 

pengumpulan data, dan teknik analisis data yang diterapkan dalam penelitian ini. 

Bab IV : Hasil Penelitian Dan Pembahasan   

Bab ini mencakup hasil dari analisis data tentang variabel Giveaway dan 

Electronic Word of Mouth dalam membangun Customer Engagement Generasi Z 

Jabodetabek  pada akun Instagram Seabank. Pada bab ini juga akan membahas lebih 

mendalam terkait dengan analisis hasil penelitian. 

Bab V : Penutup  

Bab ini mencakup kesimpulan hasil penelitian yang telah dilakukan serta saran yang 

ditujukan bagi peneliti selanjutnya dan pihak terkait yang berkepentingan.  
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa 

strategi digital marketing melalui giveaway dan electronic word of mouth (e-WOM) 

terbukti memiliki peran penting dalam membangun customer engagement generasi 

Z terhadap akun Instagram bank digital SeaBank. Giveaway memiliki pengaruh 

terhadap keterlibatan di media sosial Instagram seabank, hal ini sesuai dengan 

kebanyakan Generasi Z yang tentunya menginginkan hadiah atau reward setelah 

konsisten menggunakan suatu jasa atau produk tertentu, dengan adanya hadiah yang 

menarik dan mekanisme partisipasi yang mudah dipenuhi, nasabah terdorong untuk 

terlibat secara aktif, sehingga meningkatkan tingkat engagement mereka terhadap 

SeaBank. Di sisi lain, nasabah tidak lansung dapat mempercayai suatu konten yang 

di unggah oleh SeaBank, audiens akan memastikan terlebih dahulu kebenarannya 

dan disinilah peran e-WOM di butuhkan, Generasi Z cenderung memercayai 

rekomendasi dan ulasan dari sesama pengguna, terutama yang disampaikan melalui 

komentar dan pengalaman pribadi yang dibagikan secara sukarela di media sosial. 

Kedua variabel diatas terlihat melengkapi satu dengan lainnya, di mana sebelum 

mempercayai konten giveaway yang di unggah oleh SeaBank, audiens khususnya 

Generasi Z cenderung akan terlebih dahulu meninjau komentar, testimoni, atau 

pengalaman pengguna lain yang telah dibagikan melalui kolom komentar atau 

ulasan di media sosial. Proses pencarian validasi ini menjadi bagian dari mekanisme 

e-WOM, yang berfungsi sebagai pembentuk kepercayaan terhadap informasi 

promosi yang disampaikan oleh perusahaan. Dengan demikian, e-WOM dapat 

berperan sebagai penguat atas daya tarik konten yang diunggah SeaBank termasuk 

giveaway, karena informasi yang disampaikan secara organik oleh pengguna lain 

dianggap lebih meyakinkan. 
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5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka saran yang dapat diberikan pada 

penelitian ini sebagai berikut: 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang telah dilakukan, meskipun 

strategi giveaway terbukti efektif dalam membangun customer engagement, jika 

frekuensi giveaway terlalu sering akan berpotensi menimbulkan kejenuhan di 

kalangan audiens, terutama Generasi Z yang cenderung cepat bosan. Disarankan 

agar SeaBank meninjau kembali intensitas pelaksanaan strategi promosi tersebut, 

dengan memfokuskan pada upaya peningkatan kualitas dan kreativitas pelaksanaan, 

seperti mengadakan giveaway dengan konsep yang lebih variatif atau mengaitkan 

giveaway dengan kampanye edukasi keuangan yang relevan. Selain itu, SeaBank 

juga dapat mengembangkan program loyalitas berbasis permainan (gamifikasi), di 

mana nasabah bisa mengumpulkan poin dari setiap transaksi (transfer, top-up, 

menabung) yang bisa ditukar dengan reward menarik (cashback, diskon merchant, 

atau bunga tambahan).  

Di sisi lain, disarankan agar SeaBank tidak hanya bergantung pada strategi 

yang mendorong harapan audiens terhadap hadiah semata, seperti keinginan 

memperoleh insentif karena melihat komentar pengguna lain. Sebaliknya, 

perusahaan perlu memperkuat upaya mendorong keterlibatan audiens melalui 

penyediaan informasi yang lebih autentik dan relevan, serta memperkuat kualitas 

e-WOM yang muncul di media sosial. Hal ini dapat dilakukan dengan cara aktif 

merespons pertanyaan atau ulasan pelanggan secara langsung, memfasilitasi ruang 

diskusi interaktif, serta mendorong terciptanya testimoni yang berasal dari 

pengalaman nyata pengguna. 

 Untuk penelitian selanjutnya, disarankan agar menggabungkan strategi 

giveaway dengan melibatkan influencer yang memiliki kedekatan dengan audiens 

target. Langkah ini diharapkan dapat memperkuat daya tarik kampanye promosi 

sekaligus meningkatkan kepercayaan dan keterlibatan audiens melalui pengaruh 

personal influencer yang dianggap lebih kredibel. Selain itu, penelitian berikutnya 

juga dapat memperluas objek penelitian, tidak hanya terbatas pada Generasi Z 

pengguna SeaBank tetapi juga mencakup kelompok usia atau pengguna bank digital 

lainnya agar hasil penelitian lebih general dan aplikatif. 
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Lampiran 1. Kuisioner Penelitian 

KUISIONER PENELITIAN 

Hallo semua! 

Perkenalkan saya Arya Ningsih, mahasiswi Program Studi D4-Keuangan dan 

Perbankan, Politeknik Negeri Jakarta. Saat ini saya sedang melakukan penelitian 

skripsi dengan judul “Pengaruh Giveaway dan Electronic Word of Mouth dalam 

Membangun Customer Engagement Generasi Z Jabodetabek pada Akun 

Instagram SeaBank”. Oleh karena itu, saya membutuhkan bantuan rekan-rekan 

untuk mengisi kuesioner penelitian saya. 

Adapun kritera responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Pengguna Seabank dan Instagram. 

2. Berusia 19 hingga 24 tahun. 

3. Tinggal di wilayah JABODETABEK 

Screening Question: 

1. Apakah anda merupakan nasabah Seabank? 

a. Iya 

b. Tidak (tidak dapat lanjut) 

2. Apakah anda saat ini berusia 19-24 tahun? 

a. Iya 

b. Tidak (tidak dapat lanjut) 

3. Apakah saat ini anda bertempat tinggal di wilayah JABODETABEK? 

a. Iya 

b. Tidak (tidak dapat lanjut) 

4. Apakah anda pernah melihat giveaway SeaBank di Instagram?  

a. Iya 

b. Tidak (tidak dapat lanjut) 

 

Profil responden: 

Jenis kelamin 

a. Laki-laki 

b. Perempuan 
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Usia 

a. 19 

b. 20 

c. 21 

d. 22 

e. 23 

f. 24 

Pekerjaan 

a. Pelajar/Mahasiswa 

b. Pegawai Negeri/Swasta 

c. Pengusaha 

d. Ibu Rumah Tangga 

e. Others 

Penghasilan 

a. < Rp 1.000.000 

b. Rp 1.000.000 - Rp 3.000.000 

c. Rp 3.000.000 - Rp 5.000.000 

d. Rp 5.000.000 - Rp 10.000.000 

e. > Rp 10.000.000 

Domisili 

a. Jakarta 

b. Bogor 

c. Depok 

d. Tangerang 

e. Bekasi 
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Petunjuk Pengisian: 

1. Bacalah dengan seksama setiap butir pertanyaan/pernyataan  

2. Pilihlah salah satu alternatif jawaban yang menurut Anda paling sesuai 

Skor penilaian: 

1 = Sangat Tidak Setuju (STS) 

2 = Tidak Setuju (TS) 

3 = Ragu-ragu (R) 

4 = Setuju (S) 

5 = Sangat Setuju (SS) 

 

Pernyataan 

I. Giveaway 

Giveaway merupakan kegiatan promosi yang menawarkan hadiah gratis kepada 

peserta yang telah memenuhi syarat tertentu dari penyelenggara. 

Contoh giveaway SeaBank di Instagram: 
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No. Pernyataan STS TS R S SS 

 Giveaway Product      

1. Saya tertarik mengikuti giveaway SeaBank 

karena hadiahnya sesuai minat Generasi Z. 

     

2.  Saya tertarik mengikuti giveaway SeaBank 

karena hadiahnya menarik. 

     

3. Banyaknya pilihan hadiah dalam giveaway 

SeaBank membuat saya tertarik untuk ikut serta. 

     

4. Hadiah giveaway SeaBank relevan dengan 

kebutuhan sehari-hari saya. 

     

5. Saya tertarik mengikuti giveaway SeaBank 

karena hadiah memiliki nilai yang tinggi. 

     

 Giveaway Mechanism      

6. Saya merasa instruksi untuk mengikuti 

giveaway SeaBank disampaikan dengan jelas 

dan mudah dipahami. 

     

7. Saya tidak mengalami kesulitan saat membaca 

aturan untuk mengikuti giveaway SeaBank. 

     

8. Saya merasa proses mengikuti giveaway mudah 

dilakukan. 

     

9. Saya tidak perlu waktu lama untuk memenuhi 

syarat giveaway dari Seabank. 

     

10. Saya yakin tidak akan mengalami kendala 

ketika mengikuti giveaway SeaBank setelah 

membaca syarat diatas. 
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II. E-WOM 

E-WOM merupakan pernyataan pelanggan mengenai pengalaman mereka terhadap 

produk, layanan atau perusahaan yang disampaikan secara online, baik secara 

positif maupun negatif. (contohnya seperti komentar di media sosial) 

No. Pernyataan STS TS R S SS 

 Concern for Others      

1. Saya mengandalkan testimoni dari pengguna 

lain sebelum percaya pada konten yang 

diunggah SeaBank di Instagram. 

     

2. Saya merasa orang lain peduli ketika mereka 

merekomendasikan konten Instagram SeaBank 

yang bermanfaat. 

     

3. Saya merasa review pengguna lain tentang 

SeaBank mempengaruhi keinginan saya untuk 

menggunakan SeaBank. 

     

 Expressing Positive Emotions      

4. Komentar positif dari pengguna lain 

meningkatkan keyakinan saya terhadap 

SeaBank 

     

5. Promosi seperti giveaway di Instagram SeaBank 

membuat aktivitas konten SeaBank terasa lebih 

menyenangkan. 

     

6. Antusiasme pengguna lain saat menceritakan 

SeaBank membuat saya ingin tahu lebih banyak 

tentang SeaBank. 

     

 Economic Incentives      

7. Saya bisa mendapatkan hadiah dari giveaway 

SeaBank setelah mengikuti syarat-syarat di 

Instagram. 

     

8. Saya tertarik mengikuti akun Instagram 

SeaBank karena pengguna lain mengatakan 

sering menawarkan berbagai bonus. 

     

9. Saya memilih SeaBank karena menawarkan 

keuntungan lain seperti bebas biaya transfer. 
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III. Customer Engagement 

Customer engagement artinya pelanggan tidak hanya mengenal merek, tetapi juga 

mau berinteraksi di media sosial karena merasa tertarik. 

No. Pernyataan STS TS R S SS 

1. Saya akan memperhatikan konten Instagram 

SeaBank jika isinya sesuai dengan kebutuhan 

saya. 

     

2. Saya tertarik melihat konten Instagram SeaBank 

jika isinya mengikuti tren masa kini. 

     

3. Jika konten SeaBank di Instagram menarik, saya 

akan mencari informasi lebih lanjut tentang 

layanannya. 

     

4. Saya bersedia mengikuti akun Instagram 

SeaBank jika kontennya relevan bagi saya. 

     

5. Saya akan memberi tanda suka (like) pada 

konten Instagram SeaBank jika topiknya sesuai 

dengan minat saya. 

     

6. Saya bersedia memberi komentar di Instagram 

SeaBank jika suatu saat menemukan konten 

yang relevan dengan pengalaman pribadi saya. 

     

7. Saya akan membagikan konten Instagram 

SeaBank kepada orang terdekat jika 

informasinya bermanfaat. 

     

8. Saya akan menyimpan (save) konten Instagram 

SeaBank jika materinya berguna untuk referensi 

saya nanti. 

     

9. Saya terbuka untuk mengikuti perkembangan 

layanan terbaru SeaBank melalui Instagram. 
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Lampiran 2. Distribusi Data Kuisioner 
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62 
 

Politeknik Negeri Jakarta 

 

Lampiran 3. Penelitian Terdahulu 
 

Nama 

Peneliti, dan 

Tahun 

Judul 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 

 

Hasil Penelitian 

Perbedaan dengan 

Penelitian Terdahulu 

1 Widya Asvita 

Putri Nst, 

Pristiyono, 

Daslan 

Simanjuntak  

(2023) 

 

Journal of 

Trends 

Economics 

and 

Accounting 

Research 

Implementasi 

Praktik Promosi 

Diskon dan 

Giveaway 

Media Sosial 

Dalam Menarik 

Minat Beli 

Konsumen 

Kuantitatif 

dengan 

pendekatan 

deskriptif 

kuantitatif. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

promosi melalui 

diskon dan giveaway 

di media sosial 

memiliki pengaruh 

yang signifikan 

dalam menarik minat 

beli konsumen, 

terutama dalam 

konteks bisnis 

fashion di 

Rantauprapat. 

Penelitian ini berfokus 

pada minat beli 

konsumen, sedangkan 

penelitian yang sedang 

dilakukan menekankan 

pada customer 

engagement generasi Z 

di Instagram SeaBank 

dengan menambahkan 

variabel e-WOM 

sebagai faktor non-

finansial dalam 

membangun hubungan 

jangka panjang antara 

brand dan audiens. 

2 Pallavi  

Choudhary, 

Sonali P.  

Banerjee & 

Ajay Singh. 

 

(2025) 

 

Proceedings of 

the 9th 

International 

Conference 

Assessing the 

Effectiveness of 

Social Media 

Context and 

Giveaways in 

Driving Virtual 

Engagement 

and Positive 

Customer 

Perception 

Penelitian 

konseptual 

kuantitatif–

kualitatif ini, 

menggunakan 

metode 

analisis 

tematik 

terhadap 

wawancara 

dan studi 

kasus di sektor 

kecantikan & 

wellness 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

konteks unggahan di 

media sosial bersama 

giveaway mendorong 

partisipasi audiens, 

meningkatkan 

visibilitas dan 

kepercayaan terhadap 

merek, serta 

memperkuat 

engagement virtual, 

loyalitas, dan citra 

positif pelanggan. 

Berbeda dengan 

penelitian ini yang 

bersifat konseptual dan 

fokus pada konteks 

konten dan giveaway di 

sektor B2C (beauty & 

wellness), penelitian ini 

bersifat empiris dengan 

responden Generasi Z 

Jabodetabek dan akun 

Instagram SeaBank. 

Anda mempertajam 

variabel e‑WOM dan 

langsung mengukur 

customer engagement, 

bukan hanya persepsi 

persepsi positif, 

sehingga lebih aplikatif 

dalam konteks institusi 

keuangan digital. 

3 Husniyyah 

Nuurhidayah, 

M. Ardhya 

Bisma, Ekra 

Sanggala 

 

(2024) 

 

Journal Of 

Social Science 

Research 

Pengaruh Faktor 

Penjual, 

Discount 

Voucher, dan 

Giveaway 

Terhadap 

Customer Trust 

dan Customer 

Engagement 

pada Siaran 

Langsung 

Tiktok Shop 

Metode 

kuantitatif 

dengan 

metode 

analisis data 

faktor penjual seperti 

informative seller, 

interactive seller, 

dedicative seller, 

influential seller, 

discount voucher, dan 

giveaway 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap customer 

trust, dan customer 

trust berpengaruh 

signifikan positif 

terhadap customer 

engagement. 

Perbedaan objek 

penelitian yang 

berfokus pada aplikasi 

Tiktok terutama pada 

fitur tiktok live 

shopping, sedangkan 

penelitian ini 

menggunakan objek 

Instagram bank digital 

SeaBank 
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4 Brendon V. 

Ridge 

 

(2023) 

The 

Effectiveness of 

Giveaways in 

Marketing 

Strategies: An 

In-depth 

Analysis 

Analisis 

deskriptif 

(studi pustaka 

& praktik 

industri) 

Analisis menyeluruh 

terhadap berbagai 

kampanye giveaway 

menunjukkan bahwa 

giveaway dapat 

meningkatkan 

visibilitas merek, 

keterlibatan audiens 

(engagement), 

loyalitas pelanggan, 

serta mengumpulkan 

data prospek secara 

efektif, dengan biaya 

relatif rendah 

dibanding iklan 

tradisional . 

Penelitian tersebut 

bersifat umum dan 

teoritis dalam konteks 

pemasaran digital, serta 

menggunakan metode 

praktik industri 

sedangkan penelitian 

ini menguji efek 

spesifik dari kombinasi 

giveaway dan e‑WOM 

terhadap customer 

engagement di 

kalangan Generasi Z 

Jabodetabek melalui 

akun Instagram 

SeaBank 

5 Yudhi 

Prasetya Mada 

 

(2020) 

 

 

Jurnal of 

Management 

Studies 

Social Media 

Marketing, 

Electronic Word 

of Mouth dan 

Customer 

Engagement 

Metode 

pendekatan 

kuantitatif. 

Penelitian 

deskriptif 

verifikasi. 

1. Social Media 

Marketing 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Customer 

Engagement, 

2. Electronic Word of 

Mouth berpengaruh 

signifikan terhadap 

Customer 

Engagement, 

3. Social Media 

Marketing dan 

Electronic Word of 

Mouth memiliki 

hubungan korelasi,4. 

Social Media 

Marketing and 

Electronic Word of 

Mouth berpengaruh 

simultan terhadap 

Customer 

Engagement. 

Berbeda dengan 

penelitian tersebut yang 

menguji pengaruh 

e‑WOM dan social 

media marketing dalam 

konteks brand retail 

fashion. penelitian ini 

fokus secara spesifik 

pada kombinasi 

giveaway dan e‑WOM 

serta mengukur 

engagement bukan 

hanya interaksi digital, 

melainkan juga 

kesetiaan dan advocacy 

di kalangan Generasi Z 

Jabodetabek melalui 

akun Instagram 

SeaBank, sebuah 

institusi keuangan 

digital. 

6 Muhammad 

Dzulfaqori 

Jatnika dan 

Addin Laila 

Maharani 

 

(2024) 

 

EKOMA: 

Jurnal 

Ekonomi, 

Manajemen, 

Akuntansi 

Analisis 

Efektivitas 

Promosi 

Giveaway Bank 

Syariah 

Indonesia 

Pendekatan 

Structural 

Equation 

Model Partial 

Least Square 

Giveaway 

memberikan dampak 

pada seluruh variabel 

model AISAS 

(attention, interest, 

search, action dan 

share) 

Perbedaan metode yang 

digunakan, penelitian 

tersebut menggunakan 

model tertentu yaitu 

AISAS, namun 

penelitian ini 

menggunakan customer 

engagement sebagai 

acuan keterlibatan 

promosi giveaway 

seperti like, komen, 

share, dan save 
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7 Mohammad 

Abuhjeeleh et 

al. 

 

(2023) 

Interactive 

eWOM, 

consumer 

engagement, 

loyalty, eWOM 

sharing, and 

purchase 

behaviour 

nexus: an 

integrated 

framework for 

tourism and 

hospitality 

industry 

Kajian 

integratif 

dengan 

pendekatan 

kuantitatif dan 

kualitatif di 

industri 

pariwisata dan 

perhotelan 

Hasil penelitian ini, 

yang dilakukan pada 

sektor pariwisata dan 

perhotelan, 

menemukan bahwa 

konten interactive 

e‑WOM secara 

signifikan 

meningkatkan 

keterlibatan 

(engagement) dan 

loyalitas konsumen, 

yang selanjutnya 

mendorong perilaku 

berbagi e‑WOM dan 

niat beli (purchase 

intention). 

Penelitian tersebut 

bersifat konseptual dan 

fokus pada platform 

web pariwisata, 

sedangkan penelitian 

ini memusatkan pada 

giveaway dan e‑WOM 

secara empiris di 

Instagram SeaBank. 

8 Ira Adinda Sri 

Mulyani et al. 

(2024) 

 

Management 

Studies and 

Entrepreneurs

hip Journal 

Role of 

Electronic Word 

of Mouth (E-

WOM) and E-

Service Quality 

on Customer 

Engagement 

Kuantitatif, 

survei 

Temuan 

menunjukkan bahwa 

e‑WOM dan kualitas 

layanan elektronik 

secara parsial dan 

simultan 

berkontribusi sebesar 

78,4% dalam 

membangun 

customer engagement 

pada akun Instagram 

@entre.upi, 

sementara sisanya 

dipengaruhi oleh 

faktor lain seperti 

ekuitas merek dan 

kepuasan pelanggan . 

Penelitian ini 

mengevaluasi dampak 

e‑WOM dan service 

quality dalam konteks 

perguruan tinggi 

terhadap engagement 

mahasiswa, serta 

perbedaan responden 

yaitu mahasiswa 

kewirausahaan, bukan 

Generasi Z 

Jabodetabek, dan tidak 

membahas jenis 

promosi seperti 

giveaway 
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Lampiran 4. Hasil Uji Validitas 

X1: 

 

X2: 
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Y: 

 

Lampiran 5. Hasil Uji Reliabilitas 

X1: 

 
X2: 

 
Y: 
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UJI ASUMSI KLASIK 

Lampiran 6. Hasil Uji Normalitas 
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Lampiran 7. Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Lampiran 8. Hasil Uji Heteroskidastisitas 

 

Lampiran 9. Hasil Uji Analisis Regresi 
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Lampiran 10. Hasil Uji Hipotesis T Parsial 

 

Lampiran 11. Hasil Uji F Simultan 

 

Lampiran 12. Hasil Koefisien Determinasi 

 


