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ABSTRACT 
 

This research is aimed to analyze the influence which is appeared by variable of lifestyle that 
consists of utilitarian purchases, indulgences, lifestyle luxuries, and aspirational luxuries. 

This research uses sampling purposive technique which is chosen 104 samples. Analysis 
method used in this research is quantitative descriptive method, partially analysis, and simultaneous 
(multiple linier regression analysis) with helping of SPSS program version 19. 

From the result of the test has done, it can be proved that simultaneous regression test (F test) 
showed that all of free variable tested have significant influence to the Purchase Decision variable. The 
partial regression test (T test) showed that indulgences variable has the biggest influence to the 
purchase decision variable. The determination coefficient found that the influence of these four 
variables simultaneously to its bound variable is 47,4 percents, whereas the remain is 52,6 percents is 
influenced by another variables which is not tested in this research. For the company manufacturing 
Kawasaki Ninja must improve the quality of the product, not only the quality but also the features and 
new innovation that support the product, so that the customers or the users of Kawasaki Ninja feel 
satisfaction then keep it to be the first choice of purchase decision. 
 
Keywords : Lifestyle, (Utilitarian Purchases, Indulgences, Lifestyle Luxuries, and Aspirational 

Luxuries), Purchase Decision. 
 
 
1. PENDAHULUAN  
1.1 Latar Belakang Masalah 

Kebutuhan masyarakat akan sarana transportasi pada saat ini sangatlah penting. Pilihan 
penggunaan sarana transportasi sangat beragam jenisnya, Salah satu pilihan sarana angkutan darat 
untuk mempermudah dan mempercepat jarak tempuh adalah dengan menggunakan sepeda motor. Pada 
saat ini kebutuhan sepeda motor bagi masyarakat sangat vital mengingat tingginya kemacetan yang ada 
di jalan raya, sehingga salah satu alternatif untuk mempermudah dan kelancaran untuk mencapai suatu 
tujuan di dalam kota, maka sepeda motor merupakan salah satu pilihan yang tepat. Permintaan 
masyarakat terhadap sepeda motor terus mengalami peningkatan, hal ini memberikan peluang bagi para 
produsen sepeda motor untuk melakukan inovasi dari produk yang dihasilkannya. 
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Pasar sepeda motor yang ada pada beberapa merek anggota Asosiasi Industri Sepeda Motor 
Indonesia (AISI), memiliki beberapa produsen yang memiliki pangsa pasar Indonesia yang sangat 
besar dan terus bersaing, diantaranya Honda, Yamaha, Suzuki dan Kawasaki. Jenis sepeda motor 
ataupun tipe yang diproduksi di Indonesia pada dasarnya terbagi menjadi 3 jenis yaitu Motor Bebek, 
Motor Skutik atau matic otomatis dan Motor Sport. 

Persaingan sepeda motor jenis sport perlu mendapatkan perhatian, terutama konsumennya yang 
membutuhkan informasi yang akurat mengenai sepeda motor sport. Kawasaki Ninja merupakan produk 
sepeda motor sport dari PT Kawasaki Motor Indonesia (KMI) yang merupakan produk utama 
Kawasaki. Brand Kawasaki Ninja masih dibawah brand produsen Jepang lainnya, seperti Yamaha dan 
Honda. Tetapi ninja memiliki keunggulan tersendiri dari motor merek lainya seperti mengacu pada 
mesin, performa, rangka dan teknologi terbaru yang tersedia, nama “Ninja” berarti yang terbaik yang 
ditawarkan oleh Kawasaki. Ninja  memberikan image motor yang bertenaga dan torsi yang berkelas, 
dengan rangka yang stabil dan pengendaraan yang berkualitas tinggi seperti mengendarai motor 
supersport. Peningkatan performa mesin menempatkan Ninja dalam kelas tersendiri. Keunggulan 
power dan torsi yang mendominasi di semua rpm, menjadikan Ninja sebagai jaminan pilihan terbaik 
bagi pecinta motor dengan performa terbaik. 

Pengamat pemasaran dari Universitas Diponegoro, Sentot Sugiharto mengakui, brand Ninja pada 
segmen motor sport nasional sangat baik, konsumennya ini sangat mementingkan kualitas sehingga 
perlu menyampaikan informasi mengenai produk yang akurat dan terpercaya (http://mix.co.id). Produk 
unggulan sepeda motor sport Kawasaki yaitu jenis Kawasaki Ninja, produk tersebut sangat efektif 
dalam memasarkan produk melalui komunitas, mengingat segmen yang ingin dicapai yaitu kelas 
Premium dan Classy dengan target customer Pria, middle up, kalangan eksekutif, konsumen yang 
membutuhkan sepeda motor sebagai gaya hidup mewah (premium style), elegant, exsclusive, dan 
sporty (MIX.co.id/Marketing Xtra). 

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terdiri dari usia dan 
tahap siklus hidup, pekerjaan dan lingkungan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri 
(kotler, 2009). Pilihan produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi seseorang. Gaya hidup adalah 
pola hidup seseorang yang terungkap pada aktivitas, minat dan opininya. Gaya hidup menggambarkan 
keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan lingkungannya. Secara sadar atau tidak sadar gaya 
hidup akan berpengaruh pada keputusan konsumen dalam pembelianya. Dan masing-masing orang 
memiliki karakteristik kepribadian yang berbeda yang juga mempengaruhi pembelianya.  

Widjaja (2009) mengutarakan bahwa konsumen termotivasi dalam berbelanja karena unsur dan 
dorongan kebutuhan yang muncul karena lifestyle. Terdapat empat kategori yang menjadi motif dalam 
proses pembelian oleh konsumen guna memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen itu sendiri 
sehingga tercipta kepuasan terhadap apa yang telah konsumen dapatkan karena lifestyle yaitu utilitarian 
purchases (pembelian produk bermanfaat), indulgences (kesukaan atau memanjakan diri), lifestyle 
luxuries (gaya hidup mewah), dan aspirational luxuries (hasrat kemewahan). 

Maka berdasarkan fenomena yang telah dijelaskan, penulis terarik untuk melakukan penelitian 
yang dituangkan dalam suatu karya ilmiah yang berjudul ”Pengaruh Gaya Hidup Terhadap 
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru”.  

http://mix.co.id/�
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1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut diatas, penulis merumuskan masalah dalam penelitian 

ini sebagai berikut:  
1. Bagaimanakah pengaruh Gaya hidup yang terdiri dari pembelian produk bermanfaat, kesukaan, 

gaya hidup mewah, hasrat kemewahan secara parsial terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru? 

2. Bagaimanakah pengaruh Gaya hidup yang terdiri dari pembelian produk bermanfaat, kesukaan, 
gaya hidup mewah, hasrat kemewahan secara simultan terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru? 

1.3 Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui pengaruh Gaya hidup yang terdiri dari pembelian produk bermanfaat, 

kesukaan, Gaya hidup mewah, hasrat kemewahan secara parsial terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru.  

2. Untuk mengetahui pengaruh Gaya hidup yang terdiri dari pembelian produk bermanfaat, 
kesukaan, Gaya hidup mewah, hasrat kemewahan secara simultan terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru.  
 

2. TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 Landasan Teori 
2.1.1 Gaya Hidup (lifestyle) 

Kegiatan perusahaan dalam menetapkan segmentasi pasar tidak terlepas dari faktor lifestyle 
(Gaya Hidup) guna mengetahui karakteristik pelanggan, minat, kebiasaan, sikap, keyakinan dan 
sebagainya secara langsung mempengaruhi alasan pelanggan untuk membeli. Berikut ini pendapat para 
ahli mengenai pengertian atau definisi gaya hidup (lifestyle) pada tabel dibawah ini. 

Tabel  : Pengertian  Gaya Hidup (Lifestyle) Menurut Para Ahli 
NO Nama Ahli Definisi 
1 Solomon (2011) A lifestyle marketing perspective recognizes that people sort 

themself into groups on the basis of the things they like to do, how 
they like to spend their leisure time, and how they choose to spend 
their disposable income 

2 Kotler & Keller (2009) Pola hidup seseorang di dunia yang tercermin dalam kegiatan, 
minat dan pendapat. 

3 Ali Hasan (2009) Keseluruhan pola hidup seseorang yang diekspresikan dalam 
aktivitas, minat dan opini yang berinteraksi dengan lingkungannya 

4 Bernard T. Widjaya (2009) Perilaku individu yang diwujudkan dalam bentuk aktivitas, minat 
dan pandangan individu untuk mengaktualisasikan kepribadiannya 
karena pengaruh interaksi dengan lingkungannya. 

5 Cannon, Perreault, dan 
McCarthy (2008) 

Analisis terhadap pola hidup sehari-hari dari seseorang yang 
diungkapkan dalam aktivitas, minat, dan opini orang tersebut. 

6 Mowen (2001) Menunjukkan pola perilaku hidup seseorang, pola dalam berbelanja 
dan mengalokasikan waktu. 

Sumber: Modifikasi dari Berbagai Sumber 
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Berdasarkan pengertian-pengertian diatas, maka diperoleh gambaran bahwa lifestyle merupakan 
pola hidup yang menggambarkan aktivitas, minat, dan opini individu yang berinteraksi dengan 
lingkungan sekitarnya. Melalui strategi segmentasi lifestyle (gaya hidup), perusahaan perlu mencari 
kesesuaian hubungan antara produk atau jasa dan kelompok gaya hidup seseorang di pasar sasaran. 

Widjaja (2009) mengutarakan bahwa konsumen termotivasi dalam berbelanja karena unsur dan 
dorongan kebutuhan yang muncul karena lifestyle. Terdapat empat kategori yang menjadi motif dalam 
proses pembelian oleh konsumen guna memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen itu sendiri 
sehingga tercipta kepuasan terhadap apa yang telah konsumen dapatkan karena lifestyle yaitu:  

a. Utilitarian purchases (pembelian produk bermanfaat) 
Konsumen membelanjakan produk ini, dalam kondisi tidak sangat mendesak membutuhkan, 

tetapi memberikan keyakinan bahwa produk/jasa yang dibelinya akan meningkatkan kehidupan yang 
lebih baik atau lebih mudah. 

b. Indulgences (kesukaan/memanjakan diri) 
Individu mencoba untuk hidup menikmati sedikit kemewahan tanpa banyak menambah 

pengorbanan dari pengeluarannya. Gratifikasi dari produk/jasa ini terletak pada faktor emosional.  
c. Lifestyle luxuries (gaya hidup mewah) 

Lifestyle luxuries menawarkan manfaat dan kegunaan bagi konsumen berupa meningkatkan 
prestige, image dan superior quality dari sebuah merek. Dalam hal ini, peranan merek menjadi 
gratifikasi konsumen untuk membeli produk atau jasa. 

d. Aspirational luxuries (hasrat kemewahan) 
Seiring dengan indulgences, aspiration luxuries akan memuaskan konsumen dari aspek 

kebutuhan emosionalnya. Melalui pembelian, konsumen dapat mengekspresikan dirinya, sistem nilai, 
minat dan hasratnya. Kepuasan muncul dari emosi lebih besar daripada kepuasan pemenuhan 
kebutuhan praktis atau fungsional. 

 
2.1.2 Keputusan Pembelian 

Dengan menggunakan berbagai kriteria yang ada dalam benak konsumen. Kotler & Keller 
(2009) mengungkapkan bahwa keputusan pembelian merupakan tahap pengambilan keputusan 
pembelian di mana konsumen benar-benar membeli produk atau jasa. Berdasarkan pengertian tersebut, 
dapat dikatakan keputusan pembelian merupakan suatu tahapan setelah konsumen benar-benar 
melakukan pembelian. 
Menurut Simamora (2001) bahwa dalam keputusan membeli terdapat 5 (lima) peran yaitu: 
1. Pemrakarsa (initiator) 

Pemrakarsa adalah orang yang pertama kali menyarankan membeli suatu produk atau jasa 
tertentu. 

2. Pemberi pengaruh (influencer) 
Pemberi pengaruh adalah orang yang pandangan/nasihatnya memberi bobot dalam pengambilan 
keputusan akhir. 

3. Pengambil keputusan (decider) 
Pengambil keputusan adalah orang yang sangat menentukan sebagian atau keseluruhan keputusan 
pembelian, apakah membeli, apa yang dibeli, kapan hendak membeli, dengan cara bagaimana 
membeli, dan di mana akan membeli. 
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4. Pembeli (buyer) 
Pembeli adalah orang yang melakukan pembelian nyata. 

5. Pemakai (user) 
Pemakai adalah orang yang mengkonsumsi atau menggunakan produk atau jasa. 
 

2.2 Penelitian Sebelumnya 
Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah sama-sama menguji pengaruh 

variabel Gaya Hidup terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya, perbedaan penelitian ini dengan 
penelitian sebelumnya adalah tempat dan objek penelitianya yang berbeda, dan variabel gaya hidup 
penelitian ini menggunakan dimensi motif-motif pembelian. 

 
3. METODE PENELITIAN 

 
3.1 Hipotesis  
1. Diduga terdapat pengaruh Gaya hidup yang terdiri dari pembelian produk bermanfaat, kesukaan, 

Gaya hidup mewah, hasrat kemewahan secara parsial terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru. 

2. Diduga terdapat pengaruh Gaya hidup yang terdiri dari pembelian produk bermanfaat, kesukaan, 
Gaya hidup mewah, hasrat kemewahan secara simultan terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru.  

 
3.2 Identifikasi Variabel 

Variabel-variabel dalam penelitian ini meliputi empat variabel independen (X), yaitu Pembelian 
Produk Bermanfaat (X1), Kesukaan (X2), Gaya Hidup Mewah (X3), dan Hasrat Kemewahan(X4). 
Sebaliknya, variabel dependen (Y) hanya satu yaitu Keputusan Pembelian. 
 
3.3 Penentuan Populasi Dan Sampel 

 
Dalam penelitian ini yang dijadikan populasi adalah konsumen yang sudah membeli sepeda motor 

merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru, yang tidak diketahui jumlahnya dengan pasti. Metode yang 
digunakan dalam pengambilan sampel adalah Non Probability Sampling. Yang menjadi syarat 
pertimbangan dalam Non Probability Sampling pada penelitian ini adalah pelanggan atau pengguna 
sepeda motor merek Kawasaki Ninja yang berusia 17 tahun keatas dengan pertimbangan sudah bisa 
mengambil keputusan. Adapun teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini berupa purposive 
Sampling. Pengambilan sampel dengan metode ini bertujuan untuk mendapatkan sampel yang 
representatif. 

Untuk menentukan ukuran sampel dari populasi yang tidak diketahui, Karena adanya keterbatasan 
waktu, tenaga, dan biaya, batasan jumlah sampel yang diambil dari seluruh populasi adalah sebanyak 
lima sampai dengan sepuluh kali jumlah indikator dari variabel bebas yang diteliti (Santosa, 2001 
dalam Riana, 2008). Jadi, atas dasar kriteria tersebut diatas dapat ditentukan jumlah sampel minimal 
yang diambil adalah: 
Pengambilan sampel : n= 8 x I= 8 x 13 = 104 
Keterangan: 
n = Ukuran sampel 
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I = Jumlah indikator variabel bebas yang diteliti  

   Dari hasil perhitungan rumus di atas dapat diperoleh jumlah sampel yang akan diteliti adalah 
sebesar 104 responden. 
 
3.4  Jenis Dan Sumber Data 

Penelitian ini menggunakan jenis data kuantitatif, yaitu data yang berbentuk angka–angka seperti 
data isian kuisioner. Guna memperoleh data yang representatif, penulis mengambil data berbagai 
sumber yang mendukung penelitian ini. 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang berasal langsung dari objek penelitian, yaitu berupa kuesioner yang 
diberikan secara langsung kepada responden untuk memperoleh informasi tentang kepuasan konsumen 
yang diperoleh konsumen. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh melalui dokumentasi seperti buku-buku literaturedan 
sumber lainnya. 

3.5  Teknik Pengumpulan Data 

   Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

1. Kuisioner 

  Kuisioner merupakan suatu daftar pertanyaan yang telah disusun penulis untuk selanjutnya 
diajukan kepada responden/sampel yang terpilih untuk diisi. Dalam penelitian ini kuisioner yang 
diberikan kepada responden bersifat tertutup, dimana responden hanya memilih alternatif jawaban yang 
tersedia dalam kuisioner. Pemilihan kuisioner yang bersifat tertutup ini didasarkan pada pertimbangan, 
antara lain: praktis, hasilnya mudah diolah, responden tidak perlu membuat jawaban tertulis, dan hemat 
waktu. 

3.6 Pengukuran Variabel 

Sistem pengolahan data yang dilakukan pada penelitian ini adalah dengan menggunakan Skala 
Likert. Ridwan (2004) mengemukakan bahwa skala likert ialah skala yang digunakan untuk mengatur 
sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok tentang kejadian atau gejala sosial. Setiap 
pertanyaan diberi alternatif dengan skor nilai. Hal ini dimaksudkan untuk mempermudah dalam 
mengolah dan menganalisis data yang masuk dari responden. 

3.7 Uji Instrumen 

Setelah data terkumpul, maka data diolah untuk mengetahui valid dan reliabelnya instrumen 
penelitian. 
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3.7.1 Uji Validitas 

Sugiyono (2004) mengungkapkan bahwa analisis item dilakukan dengan menghitung korelasi 
antar skor butir instrumen dengan skor total atau dengan mencari daya pembeda skor setiap item dari 
kelompok yang memberikan jawaban tinggi dan jawaban rendah. Hasil penelitian dikatakan valid 
apabila terdapat kesamaan antara data yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya terjadi pada 
objek yang diteliti. Bila r hitung ≥ r tabel, maka instrument dinyatakan valid da n dengan demikian juga 
sebaliknya, bila r hitung ≤ r tabel maka dinyatakan tidak valid, r hitung bisa dilihat dari taraf signifikan 
0,05 (5%). 

 
3.7.2 Uji Reliabilitas  

Menurut Sugiyono (2004) Menyatakan bahwa “reliabilitas” berkenaan dengan derajat 
konsistensi data dalam interval waktu tertentu”. Reliabilitas instrumen menunjukkan tingkat 
keterandalan suatu alat ukur. Dimana tingkat reliabilitas memperlihatkan sejauh mana alat ukur dapat 
diandalkan dan dipercay. Butir pertanyaan yang sudah valid dalam uji validitas ditentukan 
reliabilitasnya. Bila r alpha positif atau lebih besar dari r tabel maka pertanyaan reliabel dan sebaliknya 
bila r alpha negatif atau lebih kecil dari r tabel maka pertanyaan tidak reliabel. 

   
3.8 Metode Analisis Data 

 
3.8.1 Transformasi Data Ordinal ke Data Interval 

Sebelum melakukan analisis regresi berganda, terlebih dahulu dilakukan pengolahan data 
dengan mengubah data ordinal menjadi data interval. Metode suksesif interval berfungsi untuk 
mengubah data ordinal menjadi data interval. 
 
3.8.2 Uji Hipotesis 

 
a. Regresi Berganda 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik analisis regresi berganda untuk mengetahui 
kuatnya pengaruh variabel bebas (X1, X2, X3, X4) secara terpisah maupun bersama sama dengan 
variabel terikat. Adapun rumusnya menurut Sugiyono (2008) sebagai berikut :  

          Y =a + b1X1+b2X2+b3X3+b4X4+e 
 Keterangan:  
 Y  = Variabel  (Keputusan Pembelian)  
 a   = Bilangan konstanta sebagai titik potong  
 b1, b2   = Koefisien regresi                     
  X1 = Variabel  (Pembeliaan Produk Bermanfaat)  
 X2 = Variabel  (Kesukaan)  
 X3 = Variabel  (Gaya Hidup Mewah)  
 X4 = Variabel  (Hasrat Kemewahan)  
 e    = Error item (variabel lain tidak dijelaskan)   
 Dalam penelitian ini, analisis data yang digunakan adalah analisis statistik inferensial dengan 
menggunakan program SPSS seri 19.0 for windows.  
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b. Uji t 
Uji t digunakan untuk melihat signifikasi dari pengaruh variabel bebas secara individual 

(parsial) terhadap variabel terikat. 
c. Uji F 
 Uji F digunakan intuk menguji variabel-variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel 
terikat 
d. Koefisien Determinasi (R2) 

  Semakin tinggi R2, semakin penting suatu variabel karena dalam penelitian ini terdiri dari beberapa 
variabel, maka digunakan koefisien determinasi untuk mengukur besar sumbangan dari variabel bebas 
terhadap variabel terikat. Semakin besar koefisien determinasi terkoreksi atau model regresi, maka 
model didapatkan akan semakin baik. 

4. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
4.1 Profil PT. Motor Kawasaki Indonesia 

PT Kawasaki Motor Indonesia atau Kawasaki Indonesia berdiri pada 18 februari 1994 dan mulai 
beroperasi secara komersial di Indonesia pada maret 1995. Kawasaki motor Indonesia ini berada 
dibawa lisensi dari Kawasaki heavy industries Ltd. Jepang sebagai pusat perusahaan Kawasaki. Dengan 
memanfaatkan teknologi mutahir, dukungan yang kuat dari kawaski heavy industries Ltd. Serta 
kerjasama dengan supplier, PT Kawasaki Motor Indonesia memproduksi kendaraan roda dua atau 
motor berkualitas tinggi, spare parts dan aksesori motor Kawasaki dalam mengembangkan usahanya. 

Kawasaki memang dikenal sebagai perusahaan pembuat kapal, lokomotive, pesawat, motor dan 
misil. Tahun 1878 Shozo Kawasaki mendirikan Kawasaki di Tokyo sebagai perusahaan pembuat kapal. 
Tahun 1881 Kawasaki Hyogo Shipyard, Kawasaki Hyogo Shipyard berdiri di Hyogo, dan di tahun 
1896 merger dengan Tsukigi Shipyard dan membentuk Kawasaki Shipyard Corp. Selama Perang Dunia 
II, Kawasaki memproduksi kapal selam dan supertanker. Setelah perang Dunia II, pihak Sekutu 
memisahkan divisi pembuat baja Kawasaki (karena baja merupakan  industri strategis) dan menjadi 
Kawasaki Steel Corporation. Di tahun 1949, Kawasaki memutuskan untuk memasuki industri motor 
dengan memproduksi engine motor. 

5. HASIL DAN PEMBAHASAN 
5.1 Analisis Deskriptif 
5.1.1 Deskripsi Responden 

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner. Adapun jumlah pernyataan 
yang digunakan untuk mengukur variabel bebas adalah 13 butir pernyataan dan 4 butir pernyataan 
untuk variabel terikat. Kuesioner yang diberikan kepada responden mengenai pendapat responden 
tentang Gaya Hidup pada konsumen Sepeda Motor Merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru yang 
mempengaruhi kepetusan pembelian. Dari kuesioner dapat diperoleh gambaran umum responden pada 
penelitian ini. Identitas pelanggan yang menjadi responden pada penelitian ini terdiri atas 104 
responden berjenis laki-laki. Hal ini menunjukkan bahwa semua pengguna Motor Kawasaki Ninja 
mayoritas pria. 

Responden Motor Kawasaki Ninja pada penelitian ini berdasarkan usia, menunjukkan bahwa 
jumlah konsumen usia 22–26 tahun paling banyak dibandingkan dengan jumlah konsumen usia yang 
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lain. Sedangkan jumlah responden yang terkecil adalah usia 37-41 tahun. Hal ini menunjukkan usia 
produktif bekerja pada usia 20-30 tahun dan membuat mereka juga banyak menjadi pengambil 
keputusan dalam membeli. 

Responden Motor Kawasaki Ninja pada penelitian ini berdasarkan pendidikan terakhir, 
Menunjukkan bahwa jumlah konsumen dengan pendidikan terakhir sarjana paling banyak dan diikuti 
SMU/SMK, diploma, SMP, dan pasca sarjana. Hal ini disebabkan karena mereka telah memiliki 
pekerjaan tetap sebagai PNS dan wiraswasta yang mendorong untuk memutuskan membeli dan 
menggunakan sepeda motor merek Kawasaki ninja sebagai kebutuhan gaya hidup. 

Responden Motor Kawasaki Ninja pada penelitian ini berdasarkan pekerjaan, dapat diketahui 
bahwa paling banyak yang menjadi konsumen ialah Pelajar/Mahasiswa diikuti oleh wiraswasta. Hal ini 
disebabkan karna pelajar/Mahasiswa mempunyai perilaku sebagai konsumen untuk memenuhi 
kebutuhannya sehingga memutuskan menggunakan motor Kawasaki ninja berdasarkan kebutuhan 
pribadi dengan mengikuti gaya hidup. 

Responden Motor Kawasaki Ninja pada penelitian ini berdasarkan penghasilan, dapat diketahui 
bahwa sebanyak 37 responden atau 35% merupakan responden dengan penghasilan Rp.1.000.000 – RP. 
2.000.000,-, 42 responden atau 40,4% berpenghasilan Rp. 2.000.000 – Rp. 3.000.000,-, 15 responden 
atau 14,4% berpenghasilan Rp. 4.000.000 – Rp. 5.000.000,-, 7 responden atau 6,7% berpenghasilan Rp. 
6.000.000 – Rp. 7.000.000,-, 3 responden atau 2,9% berpenghasilan >Rp. 8.000.000. 

5.1.2 Deskripsi Variabel 
    Variabel-variabel yang dianalisis dalam bagian ini adalah ke-4 variabel bebas dan variabel 
terikat dalam penelitian ini. Adapun variabel tersebut adalah: Pembelian Produk Bermanfaa(X1), 
Kesukaan(X2), Gaya Hidup Mewah(X3), Hasrat Kemewahan(X4) dan Keputusan Pembelian(Y). 

1. Analisis  Variabel Pembelian Produk Bermanfaat 
 
Pembelian Produk Bermanfaat yaitu konsumen membelanjakan produk ini, dalam kondisi tidak 

sangat mendesak membutuhkan, tetapi memberikan keyakinan bahwa produk/jasa yang dibelinya akan 
meningkatkan kehidupan yang lebih baik atau lebih mudah. Dari jumlah total skor yang diperoleh yaitu 
dapat diketahui bahwa tanggapan responden terhadap pernyataan-pernyataan yang terangkum dalam 
variabel pembelian produk bermanfaat terhadap 104 konsumen sebagai responden terpilih memiliki 
jumlah skor 1158. Ini memiliki arti bahwa jawaban responden terhadap pernyataan-pernyataan pada 
variabel pembelian produk bermanfaat adalah setuju. 

 
2. Analisis Variabel Kesukaan 

 
Kesukaan yaitu Individu mencoba untuk hidup menikmati sedikit kemewahan tanpa banyak 

menambah pengorbanan dari pengeluarannya. Gratifikasi dari produk/jasa ini terletak pada faktor 
emosional. Dari jumlah total skor yang diperoleh yaitu dapat diketahui bahwa tanggapan responden 
terhadap pernyataan-pernyataan yang terangkum dalam variabel kesukaan terhadap 104 konsumen 
sebagai responden terpilih memiliki jumlah skor 838. Ini memiliki arti bahwa jawaban responden 
terhadap pernyataan-pernyataan pada variabel kesukaan adalah setuju. 
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3. Analisis Variabel Gaya Hidup Mewah  
Gaya Hidup Mewah yaitu menawarkan manfaat dan kegunaan bagi konsumen berupa 

meningkatkan prestige, image dan superior quality dari sebuah merek. Dalam hal ini, peranan merek 
menjadi gratifikasi konsumen untuk membeli produk atau jasa. Dari jumlah total skor yang diperoleh 
yaitu dapat diketahui bahwa tanggapan responden terhadap pernyataan-pernyataan yang terangkum 
dalam variabel gaya hidup mewah  terhadap 104 konsumen sebagai responden terpilih memiliki jumlah 
skor 1156. Ini memiliki arti bahwa jawaban responden terhadap pernyataan-pernyataan pada variabel 
gaya hidup mewah adalah setuju. 

4. Variabel Hasrat Kemewahan 
Hasrat Kemewahan yaitu seiring dengan indulgences, aspiration luxuries akan memuaskan 

konsumen dari aspek kebutuhan emosionalnya. Melalui pembelian, konsumen dapat mengekspresikan 
dirinya, sistem nilai, minat dan hasratnya. Kepuasan muncul dari emosi lebih besar daripada kepuasan 
pemenuhan kebutuhan praktis atau fungsional. Dari jumlah total skor yang diperoleh yaitu dapat 
diketahui bahwa tanggapan responden terhadap pernyataan-pernyataan yang terangkum dalam variabel 
hasrat kemewahan terhadap 104 konsumen sebagai responden terpilih memiliki jumlah skor 2021. Ini 
memiliki arti bahwa jawaban responden terhadap pernyataan-pernyataan pada variabel hasrat 
kemewahan adalah setuju. 

 
5.  Analisis Keputusan Pembelian 

Keputusan Pembelian yaitu merupakan tahap pengambilan keputusan pembelian di mana 
konsumen benar-benar membeli produk atau jasa. Dari jumlah total skor yang diperoleh yaitu dapat 
diketahui bahwa tanggapan responden terhadap pernyataan-pernyataan yang terangkum dalam variabel 
keputusan pembelian terhadap 104 konsuman sebagai responden terpilih memiliki jumlah skor 1566. 
Ini memiliki arti bahwa jawaban responden terhadap pernyataan-pernyataan pada variabel keputusan 
pembelian adalah setuju. 

5.2 Uji Instrumen 
5.2.1 Uji Validitas 

Hasil penelitian dikatakan valid apabila terdapat kesamaan antara data yang terkumpul dengan 
data yang sesungguhnya terjadi pada objek yang diteliti (Sugiyono, 2008). Bila r hitung > r tabel, maka 
instrument dinyatakan valid dan dengan demikian juga sebaliknya, bila r hitung < r tabel maka 
dinyatakan tidak valid. Berdasarkan data yang diperoleh telah dilakukan uji korelasi pearson dengan 
hasil R Hitung Y1 = 0.463, Y2 = 0.560, Y3 = 0.392, dan Y4 = 0.453 > 0,192.  X1.1 = 0.437, X1.2 = 0.503, X1.3 
= 0.456 > 0,192. X2.1 = 0.552 dan X2.2 = 0.552 > 0,192. X3.1 = 0.419, X3.2 = 0.648, dan X3.3 = 0.447 > 0,192. 
X4.1 = 0.402, X4.2 = 0.578, X4.3 = 0.405, X4.4 = 0.419 dan X4.5 = 0.456 > 0,192, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa semua instrumen penelitian valid karena nilai cronbach alpha lebih besar dari nilai 
koefisien alpha 0,192. 

 
5.2.2 Uji Reliabilitas 

Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha> 0,60. 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakuan diperleh koefisien alpha untuk variabel Keputusan Pembelian 
(Y) sebesar 0,683 >0,60. Pembelian Produk Bermanfaat(X1) sebesar 0,649 >0,60. Kesukaan (X2) 
sebesar 0,710 >0,60. Gaya hidup mewah (X3) sebesar 0,682 >0,60 dan  Hasrat kemewahan(X4) sebesar 0, 
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691>0,60. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semua instrumen penelitian reliabel karena nilai 
cronbach alpha lebih besar dari nilai koefisien alpha 0,60.  

 
5.3 Uji Hipotesis 
5.3.1 Analisis Regresi Berganda 
 Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas didalam penelitian ini yaitu gaya hihup yang 
ditinjau dari variabel pembelian produk bermanfaat, kesukaan, gaya hidup mewah, dan hasrat 
kemewahan terhadap variabel keputusan pembelian sebagai variabel terikatnya pada sepeda motor 
merek Kawasaki ninja di Pekanbaru, maka penulis melakukan analisis dengan bantuan program SPSS 
versi 19.0, Persamaan regresi yang dihasilkan adalah: 
     Y = 0,438 + 0,199 + 0,170 + 0,192 + 0,296 + e 

Adapun pengertian dari persamaan diatas adalah: 
1. Nilai konstanta (a) sebesar 0,438 Artinya adalah apabila Pembelian Produk Bermanfaat, Kesukaan, 

Gaya Hidup Mewah dan Hasrat Kemewahan diasumsikan nol (0), maka Keputusan Pembelian 
bernilai 0,438. 

2. Nilai koefisien regresi variabel Pembelian Produk Bermanfaat bernilai 0,199 Artinya setiap 
peningkatan variabel Pembelian Produk Bermanfaat sebesar 1 satuan, maka akan meningkatkan 
variabel Keputusan Pembelian sebesar 0,199 dengan asumsi variabel lain tetap. 

3. Nilai koefisien regresi variabel Kesukaan bernilai 0,170 Artinya setiap peningkatan variabel 
Kesukaan sebesar 1 satuan, maka akan meningkatkan variabel Keputusan Pembelian sebesar 0,170 
dengan asumsi variabel lain tetap. 

4. Nilai koefisien regresi variabel Gaya Hidup Mewah bernilai 0,192 Artinya setiap peningkatan 
variabel Gaya Hidup Mewah sebesar 1 satuan, maka akan meningkatkan variabel Keputusan 
Pembelian sebesar 0,192 dengan asumsi variabel lain tetap. 

5. Nilai koefisien regresi variabel Hasrat Kemewahan bernilai 0,296. Artinya setiap peningkatan 
variabel Hasrat Kemewahan sebesar 1 satuan, maka akan meningkatkan variabel Keputusan 
Pembelian sebesar 0,296 dengan asumsi variabel lain tetap. 

6. Standar error (e) merupakan variabel acak dan mempunyai distribusi probabilitas. Standar error (e) 
mewakili semua faktor yang mempunyai pengaruh terhadap Y tetapi tidak dimasukan dalam 
persamaan. 

Persamaan regresi diatas menunjukkan koefisien regresi dari variabel pembelian produk 
bermanfaat, kesukaan, gaya hidup mewah, dan hasrat kemewahan bertanda positif, hal ini berarti 
apabila variabel X1, X2, X3, dan X4 ditingkatkan maka akan menyebabkan tingginya keputusan 
pembelian dan membawa pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Nilai konstanta sebesar 0,438 
rnenunjukkan bahwa apabila variabel X (pembelian produk bermanfaat, kesukaan, gaya hidup mewah, 
dan hasrat kemewahan) bernilai 0 maka keputusan pembelian sepeda motor merek Kawasaki ninja di 
Pekanbaru mengalami peningkatan sebesar 0,438 Hal ini menunjukkan pentingnya penerapan gaya 
hidup terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Kawasaki ninja di Pekanbaru. 

 
5.3.2 Uji Parsial (Uji t)  

Untuk mengetahui apakah variabel independen dalam model regresi berpengaruh terhadap 
variabel dependen, maka dilakukan pengujian dengan menggunakan uji t (t test). Ho diterima apabila 
jika t hitung< t tabel dan Ha diterima apabila t hitung > t tabel.  
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Dengan demikian, maka dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Pembelian Produk Bermanfaat.  Diketahui t hitung (2,246) > t tabel 1,984 dengan signifikansi 
0,027 < 0,05. Artinya adalah bahwa variabel Pembelian Produk Bermanfaat berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Kesukaan.  Diketahui t hitung (2,048) > t tabel 1,984 dengan signifikansi 0,043 < 0,05. Artinya 
adalah bahwa variabel Kesuakaan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

3. Gaya Hidup Mewah.  Diketahui t hitung (2,233) > t tabel 1,984 dengan signifikansi 0,028 < 0,05. 
Artinya adalah bahwa variabel Gaya Hidup Mewah berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. 

4. Hasrat Kemewahan. Diketahui t hitung (2,621) > t tabel 1,984 dengan signifikansi 0,010 < 0,05. 
Artinya adalah bahwa variabel Hasrat Kemewahan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. 

5.3.3 Uji Simultan (Uji F) 
Dari hasil perhitungan diketahui F hitung (22,337) > F tabel (2,464) dan sig. (0,000) < 0,05. 

Artinya adalah bahwa variabel indpenden (Pembelian Produk Bermanfaat, Kesukaan, Gaya Hidup 
Mewah dan Hasrat Kemewahan) secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel 
independen (Keputusan Pembelian). Dengan demikian hipotesis yang menyatakan bahwa diduga 
variabel- variabel gaya hidup secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor merek Kawasaki ninja di Pekanbaru. 

5.3.4 Uji Determinasi (R2) 
 Koefisien determinasi (R2) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel 
independen menjelaskan variabel dependen. Dapat diketahui bahwa variabel bebas yang ditinjau dari 
pembelian produk bermanfaat (X1), kesukaan (X2), gaya hidup mewah (X3), dan hasrat kemewahan 
(X4) mempunyai hubungan yang cukup kuat dengan keputusan pembelian (Y). Hal ini dapat dibuktikan 
melalui nilai koefisien korelasi R sebesar 0,689.  

Diketahui juga bahwa nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0,474. Hal ini menunjukkan 
bahwa variabel gaya hidup yang ditinjau dari pembelian produk bermanfaat (X1), kesukaan (X2), gaya 
hidup mewah (X3), dan hasrat kemewahan (X4) secara bersama-sama mampu menjelaskan variabel 
keputusan pembelian sebesar 47,4%. Sedangkan sisanya sebesar 52,6% dijelaskan faktor lainnya yang 
tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 
5.4 Pembahasan 
 PT Kawasaki Motor Indonesia memproduksi kendaraan roda dua atau motor berkualitas tinggi 
yang terdiri dari beberapa jenis yaitu: sport, bebek dan trail dan juga memproduksi spare parts dan 
aksesori untuk motor Kawasaki dalam mengembangkan usahanya. Kawasaki yang lebih fokus pada 
motor jenis sport telah sukses menjual motor sport nya 80% dari keseluruhan penjualan jenis motor 
Kawasaki, dan hanya 20% untuk penjualan motor jenis bebek dan trail.  

 Dari penjelasan diatas Kawasaki ninja banyak diminati oleh para konsumen. Dimana keputusan 
membeli motor Kawasaki ninja itu dipengaruhi oleh gaya hidup. Widjaja (2009) mengutarakan bahwa 
konsumen termotivasi dalam berbelanja karena unsur dan dorongan kebutuhan yang muncul karena 
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lifestyle. Terdapat empat kategori yang menjadi motif dalam proses pembelian oleh konsumen guna 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen itu sendiri sehingga tercipta kepuasan terhadap apa 
yang telah konsumen dapatkan karena lifestyle yaitu utilitarian purchases (pembelian produk 
bermanfaat), indulgences (kesukaan atau memanjakan diri),  lifestyle luxuries (gaya hidup mewah), dan 
aspirational luxuries (hasrat kemewahan). Oleh karena itu, gaya hidup mempengaruhi keputusan 
pembelian sepeda motor merek  Kawasaki ninja di Pekanbaru.  

5.4.1 Pengaruh Pembelian Produk Bermanfaat (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, secara parsial terbukti bahwa pembelian 

produk bermanfaat mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. Sehingga dapat diambil 
kesimpulan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan pembelian produk bermanfaat secara parsial 
terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Kawasaki ninja di Pekanbaru.  

Menurut Widjaja (2009), konsumen membelanjakan produk ini, dalam kondisi tidak sangat 
mendesak membutuhkan, tetapi memberikan keyakinan bahwa produk/jasa yang dibelinya akan 
meningkatkan kehidupan yang lebih baik atau lebih mudah. 

Dari penjelasan tersebut didapatkan suatu kesimpulan bahwa pembelian produk bermanfaat 
meliputi memiliki nilai, produk yang bermanfaat, produk yang terpercaya terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor merek Kawasaki ninja di Pekanbaru sudah baik dan harus dapat dipertahankan 
karena pembelian produk bermanfaat memberikan keyakinan bahwa produk yang dibelinya akan 
meningkatkan kehidupan yang lebih baik atau lebih mudah serta dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian Sepeda Motor Merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru. 

5.4.2 Pengaruh Kesukaaan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, secara parsial terbukti bahwa kesukaaan 

mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa 
terdapat pengaruh yang signifikan kesukaaan secara parsial terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor merek Kawasaki ninja di Pekanbaru.  

Menurut Widjaja (2009), Individu mencoba untuk hidup menikmati sedikit kemewahan tanpa 
banyak menambah pengorbanan dari pengeluarannya. Gratifikasi dari produk/jasa ini terletak pada 
faktor emosional.  

Dari penjelasan tersebut didapatkan suatu kesimpulan bahwa kesukaaan meliputi keinginan, 
kesenangan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru telah 
baik dan harus dapat dipertahankan karena kesukaaan merupakan gratifikasi dari produk ini terletak 
pada faktor emosional. serta dapat mempengaruhi keputusan pembelian sepeda motor merek Kawasaki 
ninja di Pekanbaru, mengingat kesukaaan memberikan pengaruh yang cukup besar terhadap keputusan 
pembelian. 

5.4.3 Pengaruh Gaya Hidup Mewah (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) 
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, secara parsial terbukti bahwa gaya hidup 

mewah mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. Sehingga dapat diambil kesimpulan 
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan gaya hidup mewah secara parsial terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor merek Kawasaki ninja di Pekanbaru.  
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Menurut Widjaja (2009), lifestyle luxuries menawarkan manfaat dan kegunaan bagi konsumen 
berupa meningkatkan prestige, image dan superior quality dari sebuah merek. Dalam hal ini, peranan 
merek menjadi gratifikasi konsumen untuk membeli produk atau jasa 

 
Dari penjelasan tersebut didapatkan suatu kesimpulan bahwa gaya hidup mewah meliputi 

kebanggaan diri, citra merek, kualitas yang tinggi terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek 
Kawasaki ninja di Pekanbaru telah baik dan harus dapat dipertahankan karena gaya hidup mewah 
menawarkan manfaat dan kegunaan bagi konsumen berupa meningkatkan prestige, image dan superior 
quality dari sebuah merek serta dapat mempengaruhi keputusan pembelian sepeda motor merek 
Kawasaki Ninja di Pekanbaru.  

5.4.4 Pengaruh Hasrat Kemewahan (X4) terhadap keputusan pembelian (Y) 
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, secara parsial terbukti bahwa hasrat 

kemewahan mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. Sehingga dapat diambil kesimpulan 
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan hasrat kemewahan secara parsial terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru.  

Menurut Widjaja (2009), seiring dengan indulgences, aspiration luxuries akan memuaskan 
konsumen dari aspek kebutuhan emosionalnya. Melalui pembelian, konsumen dapat mengekspresikan 
dirinya, sistem nilai, minat dan hasratnya. Kepuasan muncul dari emosi lebih besar daripada kepuasan 
pemenuhan kebutuhan praktis atau fungsional. 

Dari penjelasan tersebut didapatkan suatu kesimpulan bahwa hasrat kemewahan meliputi ekspresi 
diri, system nilai, minat, hasrat, kepuasan emosional terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
merek Kawasaki ninja dipekanbaru telah baik dan harus dapat dipertahankan karena indulgences, 
aspiration luxuries akan memuaskan konsumen dari aspek kebutuhan emosionalnya serta dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian sepeda motor merek Kawasaki ninja di Pekanbaru.  
 
6. KESIMPULAN DAN SARAN 
6.1 Kesimpulan 
 Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian 
Sepeda Motor Merek Kawasaki Ninja Di Pekanbaru dapat disimpulkan sebagai berikut: hasil pengujian 
regresi berganda menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel pembelian 
produk bermanfaat, kesukaan, gaya hidup mewah, hasrat kemewahan terdapat pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Merek Kawasaki Ninja di Pekanbaru, 
berdasarkan pengujian secara simultan, hasil penelitian membuktikan bahwa  semua  variabel  
independen  (pembelian produk bermanfaat, kesukaan, gaya hidup mewah, hasrat kemewahan)  secara 
simultan  mempunyai  pengaruh  yang  signifikan  terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Merek 
Kawasaki Ninja di Pekanbaru, berdasarkan hasil perhitungan dengan uji t (secara parsial) dapat 
disimpulkan bahwa seluruh variabel independen  (pembelian produk bermanfaat, kesukaan, gaya hidup 
mewah, hasrat kemewahan) mempunyai pengaruh  positif  terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
merek kawasaki ninja di pekanbaru. Artinya menurut  konsumen, variabel tersebut  dianggap penting 
dalam membangun gaya hidup terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Merek Kawasaki Ninja di 
Pekanbaru.  Dari keempat variabel bebas yang diteliti, variabel kesukaaan yang memiliki pengaruh 
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paling kuat dibanding variabel lainnya terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Merek Kawasaki 
Ninja di Pekanbaru. 

a. Saran 
 Berdasarkan kesimpulan di atas, maka penulis memberikan beberapa saran sebagai berikut: bagi 

Perusahaan Motor Kawasaki Indonesia harus meningkatkan reputasinya menjadi lebih baik lagi agar 
tidak ada konsumen yang merasa dirugikan atas pembelian produk yang bermanfaat, meningkatkan 
kualitas dan mengeluarkan inovasi produk baru untuk menarik pelanggan atas dasar rasa suka terhadap 
produk Kawasaki, menambahkan asesoris terhadap produknya agar konsumen merasa lebih nyaman 
menggunakanya sesuai dengan gaya hidup mewah dan selalu mempromosikan produknya agar para 
konsumen dapat melihat secara langsung kelebihan produk Kawasaki sehingga dapat mendorong diri 
untuk memutuskan membeli sepeda motor merek Kawasaki Ninja.  
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