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ABSTRAK
Pakaian bekas tidak terlalu mahal sehingga dapat menghemat pengeluaran. Penelitian ini secara parsial menunjukkan bahwa motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian bekas sebesar 3,751 dengan nilai signifikan sebesar 0,001. Sedangkan persepsi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian bekas sebesar 3,636 dengan nilai signifikan sebesar 0,001. Secara simultan motivasi dan persepsi konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian bekas sebesar 26,406 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000. Koefisien Determinasi R2 adalah sebesar 0,56 atau 56% yang berarti bahwa variabel independen (motivasi dan persepsi konsumen) dapat menjelaskan variabel dependen (keputusan pembeli) sebesar 56% sedangkan sisanya 44% diterangkan oleh faktor lain yang tidak dimasukan dalam model.
Kata kunci: Motivasi, Persepsi, Keputusan Membeli. Pakaian Bekas

PENDAHULUAN
Kualitas rata-rata pakaian bekas impor dalam kondisi yang masih sangat bagus, bahkan ada yang masih baru (masih ada merk yang menempel) yang mempunyai merk-merk luar ternama seperti contoh adidas, nike, G200. Harga pakaian bekas impor sangat terjangkau, biasanya untuk satu buah baju kemeja baru bermerk terkenal jika kita membeli di swalayan atau di mall harganya bisa mencapai Rp.175.000 hingga Rp.250.000, jika membeli pakaian bekas anda bisa mendapatkan kemeja dengan model dan merk yang sama dengan harga Rp 35.000. Jenis produk yang dijual di pasar sangat beragam dimulai dari pakaian sehari-hari, celana, gaun pesta ,jaket ,sepatu, tas dan lain-lain.

KERANGKA TEORI
Pengertian motivasi
Motivasi adalah kemampuan untuk berbuat sesuatu, sedangkan motif adalah kebutuhan, keinginan, dorongan atau impuls. Motivasi seseorang tergantung kepada kekuatan motifnya. Motif dengan kekuatan yang sangat besarlah yang akan menentukan perilaku seseorang. Motif yang kuat ini akan seringkali berkurang apabila telah mencapai kepuasan ataupun karena telah menemui kegagalan.
Pengertian Persepsi
Persepsi (perception) adalah proses kognitif yang digunakan orang-orang untuk memahami lingkungan dengan cara menyeleksi, mengorganisasi, dan menafsirkan informasi dari lingkungan.  Persepsi yang timbul dari dalam diri seseorang timbul  akibat  adanya  perasaan  yang dipengaruhi oleh bentuk fisik, visual atau komunikasi verbal yang disebut stimuli atau stimulus.
Pengertian Kepuasan Konsumen
Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap kinerja (atau hasil) yang diharapkan. Jika kinerja berada di bawah harapan , pelanggan tidak puas. Jika kinerja memenuhi harapan, pelanggan puas. Jika kinerja melebihi harapan, pelanggan amat puas atau senang.
Faktor Utama dalam Menentukan Tingkat Kepuasan Konsumen
1. Kualitas produk : Konsumen akan merasa puas bila hasil evaluasi mereka menunjukkan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas.
2. Kualitas pelayanan : Terutama untuk industri jasa. Konsumen akan merasa puas bila mereka mendapatkan pelayanan yang baik atau yang sesuai dengan yang diharapkan. Dalam dunia persaingan bisnis, para pebisnis terus bersaing untuk mendapatkan konsumen yang loyal terhadap usaha mereka.
3.	Emosional: Konsumen  akan merasa bangga dan mendapatkan keyakinan bahwa orang lain akan kagum terhadap dia bila menggunakan produk dengan merek tertentu yang cenderung mempunyai tingkat kepuasan yang lebih tinggi. Kepuasan yang diperoleh bukan karena kualitas dari produk tetapi nilai sosial yang membuat konsumen menjadi puas terhadap merek tertentu.
4.	Harga : Produk yang mempunyai kualitas yang sama tetapi menetapkan harga yang yang relatif murah akan memberikan nilai yang lebih tinggi kepada konsumennya. bagi para pengusaha harga merupakan faktor penentu yang dapat memberikan keuntungan, di satu sisi para pengusaha harus bisa memberikan strategi pemasatan yang baik agar para konsumen terbuai oleh harga. Harga menjadi hal yang sangat krusial, tinggal bagaimana para pengusaha menentukan targeting market kepada siapa produk itu di jual dan harga yang di tentukan pun dapat sesuai dengan kebutuhan para konsumen.
5.	Biaya : Konsumen yang tidak perlu mengeluarkan biaya tambahan atau tidak perlu membuang waktu untuk mendapatkan suatu produk atau jasa cenderung puas terhadap produk atau jasa itu.

METODE PENELITIAN
Teknik analisa yang digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis data yang bersifat deskriptif kuantitatif yang bertujuan untuk mendiskripsikan data atau infomasi dalam bentuk angka-angka yang kemudian dianalisis.
1.	Analisis Regresi Linear Berganda
2.	Uji F ( Uji Simultan)
3.	Uji koefisien Determinasi
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Uji t (t-Test)
Pengaruh Variabel Motivasi Terhadap Keputusan
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Pengaruh Variabel Persepsi Terhadap Keputusan
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Pengaruh Variabel Motivasi dan Persepsi Terhadap Keputusan
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Koefisien Determinasi
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PEMBAHASAN
Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk melakukan pembelian sebuah produk. Oleh karena itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya.

PENUTUP
Motivasi dan Persepsi pembeli berpengaruh positif dan signifikan atau secara simultan (bersama-sama) terhadap keputusan membeli pakaian bekas (Cakbor) di Pasar Mardika Ambon.
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