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The purpose of this study was to determine the internal and external motivations 

considered by customers in saving funds at BTN Syariah Yogyakarta. This research 

was conducted on 110 respondents. The results showed that internal and external 

motivational factors were considered by customers in saving funds at BTN Syariah 

Yogyakarta. Further results show that there is no difference in the customer's 

internal and external motivations seen from the level of education and work. 
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Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui motivasi internal dan eksternal 

yang dipertimbangkan nasabah dalam menyimpan dana di BTN Syariah Yogyakarta. 

Penelitian ini dilakukan pada 110 responden. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

faktor motivasi internal dan eksternal menjadi pertimbangan nasabah dalam 

menabung di BTN Syariah Yogyakarta. Hasil lebih lanjut menunjukkan bahwa tidak 

ada perbedaan motivasi internal dan eksternal pelanggan dilihat dari tingkat 

pendidikan dan pekerjaan. 

 
1. PENDAHULUAN 

 

 

Industri perbankan syariah di Indonesia semakin banyak jumlahnya, sampai saat ini 

jumlahnya mencapai 14 Bank Umum Syariah (BUS) dan 20 Unit Usaha Syariah (UUS) serta 

163 Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS). Salah satu BUS adalah Bank BTN Syariah. 

Sebagai salah satu perusahaan yang bergerak di sektor perbankan syariah, BTN Syariah 

banyak diminati masyarakat, terbukti dengan banyaknya masyarakat yang menjadi 

nasabahnya, baik nasabah yang menggunakan produk penghimpunan dana (funding) 

maupun produk penyaluran dana (financing). Sistem Syariah juga menjadi pilihan bagi para 

pengusaha untuk pembiayaan usaha mereka (Fathonih et al., 2019).  

Sebagai salah satu bank syariah di Indonesia, khususnya di Yogyakarta, BTN Syariah 

memerlukan pemahaman terhadap perilaku konsumen, dalam hal ini nasabah, untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen melalui proses pertukaran. Dengan 

mempelajari teori perilaku konsumen dan juga teori motivasi, maka diharapkan akan 

didapatkan dan diungkapkan konsep-konsep motivasi yang melandasi nasabah BTN Syariah 
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Yogyakarta menentukan pilihan mereka. Analisis ini didasarkan pada motivasi konsumen 

dan diberikan solusi yang terbaik sehingga BTN Syariah Yogyakarta akan mampu 

memahami nasabahnya, dan dapat dijadikan pertimbangan dalam mengembangkan 

pemasaran di masa mendatang.  

 

2. KAJIAN TEORI DAN HIPOTESIS  

Motivasi bukanlah suatu kesatuan fenomena, orang tidak hanya memiliki jumlah – 

tingkat motivasi yang berbeda (berapa banyak motivasi), tetapi juga jenis motivasi – 

orientasi motivasi tersebut (jenis motivasi apa) (Hrbackova & Suchankova, 2016). Orientasi 

motivasi menyangkut sikap dan tujuan yang mendasari yang menimbulkan tindakan - yaitu, 

menyangkut mengapa tindakan tersebut dilakukan dan motivasi ini bervariasi dari motivasi 

yang sangat sedikit untuk bertindak hingga motivasi yang sangat besar (Hrbackova & 

Suchankova, 2016). 

Motivasi intrinsik, kesukaan, manajemen waktu, dan prestasi terkait erat; mereka bisa 

saling mempengaruhi dari waktu ke waktu (Xu et al., 2020). Menurut teori self-

determination (Ryan & Deci, 2000), ada dua jenis motivasi umum untuk terlibat dalam suatu 

kegiatan: motivasi ekstrinsik dan motivasi intrinsik. Motivasi intrinsik didefinisikan sebagai 

terlibat dalam suatu kegiatan untuk sifat dan kepuasan yang melekat (misalnya, untuk 

mengeksplorasi, belajar, dan untuk memperluas kapasitas seseorang), sedangkan motivasi 

ekstrinsik mengacu pada keterlibatan suatu kegiatan untuk kualitas instrumental atau 

konsekuensi yang dapat dipisahkan, misalnya, untuk mencari persetujuan, untuk menerima 

penghargaan, atau untuk menghindari rasa bersalah (Ryan & Deci, 2000). 

Motivasi memiliki peran dalam merumuskan perilaku dan tindakan seseorang (Zhang 

et al., 2008). Ketika seseorang tidak termotivasi, orang tersebut tidak akan merasakan 

dorongan atau inspirasi untuk bertindak atas sesuatu (Bastari et al., 2020). Motivasi intrinsik 

juga telah diperdebatkan sebagai penentu utama partisipasi dalam aktivitas apa pun (Hsu, 

2017). Motivasi intrinsik dapat diekspresikan sebagai persepsi melakukan suatu aktivitas 

oleh pengguna untuk kesenangan dan kepuasan, dan perilaku yang termotivasi secara 

intrinsik akan sukarela dan ditentukan sendiri dan secara optimal melibatkan individu dalam 

aktivitas tertentu yang mereka anggap menarik, baru, dan menantang (Chaurasia et al., 

2019). 

Ekonomi Islam, yang mempromosikan reformasi berdasarkan ajaran Islam, 

memandang pasar sebagai alat efisiensi ekonomi dan dengan cara pandang yang sama, maka 

kebebasan ekonomi yang tidak terkekang menghasilkan ketidakadilan (Çokgezen & Kuran, 

2015). Agar pasar menghasilkan hasil yang adil, para pemain harus mengikuti prinsip-

prinsip perilaku Islami dan hasil ekonomi yang unggul secara etis pada akhirnya lebih 

memuaskan akan muncul ketika transaksi keuangan memperhatikan apa yang dilarang 

dalam ajaran Islam (Çokgezen & Kuran, 2015). 

Difusi informasi terutama merupakan model penyebaran rumor yang dikembangkan 

berdasarkan epidemic model (Sun et al., 2020). Diasumsikan bahwa hubungan antara orang-

orang tidak diketahui, dan hubungan ini merupakan jaringan yang tidak terlihat, oleh karena 

itu, karena alasan kepercayaan, mereka lebih suka menerima rekomendasi dari teman-teman 



Entrepreneurship Bisnis Manajemen Akuntansi (E-BISMA), 2(2), 80-84 
R. Yudhistira Adi Seputra, Bhenu Artha 

82 
 

FAKULTAS EKONOMI UNIVERSITAS WIDYA MATARAM 

di lingkaran komunikasi mereka (Sun et al., 2020). Konsumen, dalam hal ini nasabah, akan 

memilih preferensi berdasarkan keyakinan dan informasi yang didapatkan baik dari bank 

maupun dari lingkaran komunikasi mereka. 

 

3. METODE PENELITIAN  

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif (Bajpai, 2018), yang menggunakan data 

primer yang didapatkan dari kuesioner yang disampaikan kepada para nasabah Bank BTN 

Syariah. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 110 nasabah. Analisis dalam 

penelitian ini menggunakan analisis faktor untuk mengetahui faktor-faktor yang menjadi 

pertimbangan nasabah dalam memilih BTN Syariah dan one way anova, untuk mengetahui 

perbedaan motivasi nasabah, berdasarkan perbedaan tingkat pendidikan dan pekerjaannya. 

Faktor motivasi internal meliputi menjalankan syariat Islam, rela memberi bantuan, dan 

hak nasabah. Faktor motivasi eksternal terdiri dari papan iklan/spanduk, iklan radio/TV, 

brosur/selebaran, tawaran petugas, variasi produk, teman, tetangga, lokasi, nama bank, anak-

anak, anggota keluarga lain, istri/suami, prosedur pelayanan, ketepatan janji, komunikasi 

karyawan, keramahan karyawan, informasi keuangan pada akhir periode, laporan keuangan 

transparan, keamanan bertransaksi, kecepatan transaksi, serta keadilan dalam pelayanan. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Faktor-faktor motivasi internal diduga menjadi pertimbangan nasabah dalam 

menyimpan dananya di BTN Syariah Yogyakarta. Hasil pengujian menunjukkan bahwa 14 

variabel saling berhubungan. Hal ini diperlihatkan oleh nilai determinan |R| sebesar 0,015 

yang mendekali nol (0), berarti bahwa antar variabel terjadi korelasi. Nilai KMO (Kaiser-

Meyer-Olkin) hasilnya 0,790 yang lebih besar dari 0,5 yang berarti bahwa ada kedekatan 

antar variabel. Hasil uji Bartlett menunjukkan nilai statistik 437,405 pada taraf signifikansi 

0,000 berarti bahwa antar variabel terjadi korelasi (signifikansi < 0,05). Untuk nilai MSA 

(Measure Sampling of Adequacy) variabel yang termasuk dalam faktor motivasi internal 

menunjukkan nilai MSA > 0,5, hal ini memperlihatkan ada hubungan antara variabel yang 

sangat erat. 

Pengujian terhadap faktor eksternal menunjukkan bahwa nilai determinan adalah 0,000, 

dimana nilai ini mendekati nol (0) maka dapat dinyatakan bahwa antara variabel terjadi 

korelasi, nilai KMO (Kaiser-Mayer-Olkin) adalah 0,812 dimana nilainya lebih besar dari 0,5 

berarti bahwa ada kedekatan antar variabel. Uji Bartlett yang dilaksanakan memperoleh nilai 

statistik sebesar 846,200 pada taraf signifikansi 0,000, maka dapat disimpulkan bahwa antar 

variabel terjadi korelasi (signifikansi <0,05). 

Uji anova yang dilaksanakan mendapatkan hasil bahwa tidak terdapat uji yang 

signifikan dilihat dari tingkat pendidikan dan pekerjaan nasabah. Hal ini berarti motivasi 

menyimpan dana nasabah adalah relatif sama. Ini mungkin saja terjadi karena faktor 

internalnya lebih didasari oleh pemahaman syariat agama Islam dan faktor eksternalnya 

lebih disebabkan karena faktor promosi yang dilakukan oleh pihak BTN Syariah 

Yogyakarta. Dengan pemahaman syariah Islam yang sama dan obyektif, maka akan 

memunculkan motivasi internal yang tidak berbeda, sehingga tidak terdapat perbedaan yang 
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nyata dalam motivasi internalnya dalam hal penentuan menyimpan dana dan dengan melalui 

promosi, yang merupakan motivasi eksternal responden penelitian, menunjukkan bahwa 

orang dengan pekerjaan yang berbeda memiliki motivasi eksternal yang tidak berbeda dalam 

menyimpan dana di BTN Syariah Yogyakarta. 

  

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor-faktor motivasi internal dan eksternal 

menjadi pertimbangan nasabah dalam menyimpan dana di BTN Syariah Yogyakarta. Hasil 

selanjutnya menunjukkan bahwa tidak terdapat perbedaan motivasi internal dan eksternal 

nasabah dilihat dari tingkat pendidikan dan pekerjaannya. Hal ini disebabkan oleh 

pemahaman yang relatif sama pada kalangan nasabah BTN Syariah Yogyakarta. Saran untuk 

penelitian selanjutnya dapat meneliti faktor yang dipengaruhi oleh motivasi misalnya 

kinerja. Agama dan community service merupakan faktor terpenting yang menentukan 

potensi penggunaan metode keuangan Islam (Gait & Worthington, 2015). Kepercayaan 

pelanggan yang lebih tinggi meningkatkan keakraban pelanggan, komitmen agama yang 

lebih kuat juga memperkuat keakraban pelanggan, dan telah dipastikan bahwa keintiman 

nasabah meningkatkan komitmen relasional antar nasabah di bank syariah di Indonesia 

(Nora, 2019).  
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