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ABSTRAKSI 

PENGARUH SISTEM PENJUALAN ONLINE TERHADAP 

KEPERCAYAAN PELANGGAN DAN DAMPAKNYA PADA  

LOYALITAS PELANGGAN 

(STUDI PADA PT. WEB WAHANA WISATA) 

 

 Loyalitas konsumen sangat penting artinya bagi perusahaan yang menjaga 

kelangsungan usahanya maupun kelangsungan kegiatan usahanya. Pelanggan 

yang setia adalah konsumen yang puas dengan produk dan pelayanan yang 

diberikan. Dalam penelitian ini yaitu ingin melihat Pengaruh Sistem Penjualan 

Online Terhadap Kepercayaan Pelanggan Dan Dampaknya Pada Loyalitas 

Pelanggan. Maka variabel yang ada sebagai berikut: Pengaruh Sistem Penjualan 

Online (X); Kepercayaan Pelanggan (Y1); dan Loyalitas Pelanggan (Y2);  

 Dengan menggunakan data tabulasi hasil survei populasi pada pelanggan 

PT. Web Wahan wisata di Jl. Veteran 5A No. 42 Singosari-Gresik yang dianalisis 

menggunakan analisis jalur (path analysis). Maka dapat diketahui untuk koefisien 

alpha masing-masing variabel dalam setiap variabel dinyatakan reliabel karena 

lebih besar dari 0,6. 

 Namun nilai uji hipotesis seluruh variabel dikatakan tidak signifikan 

dikarenakan tidak terpenuhinya persyaratan nilai t-hitung > dari t-tabel yakni 

sebesar 1,9955 (Taraf tingkat keyakinan 95%), antara lain : Pengaruh antara 

Sistem penjualan online dengan kepercayaan pelanggan diperoleh dengan nilai t 

hitung sebesar 0,105. Pengaruh antara Sistem Penjualan Online dengan Loyalitas 

pelanggan dengan nilai t hitung sebesar 1,647. Pengaruh antara Kepercayaan 

Pelanggan dengan Loyalitas Pelanggan diperoleh dengan nilai t hitung sebesar 

0,261. Tetapi pengaruh tidak langsung antara sistem penjualan online terhadap 

loyalitas pelanggan melalui kepercayaan pelanggan diperoleh dengan nilai 

0,00205, yang artinya sistem penjualan secara online yang dijalankan perusahaan 

mempengaruhi loyalitas pelanggan. 

 

Kata Kunci : Sistem Penjualan Online, Kepercayaan Pelanggan, Loyalitas 

Pelanggan 

 

 

 

 



xiv 
 

ABSTRACT 

 

THE INFLUENCE SYSTEM ONLINE SALES OF CUSTOMER TRUST 

AND IMPACT ON CUSTOMER LOYALTY 

(STUDY ON PT. WEB WAHANA WISATA) 

 

 Consumer Loyality very important means for the company that maintain 

the sustainability of their business and the continuity of our business activities. 

Customers faithful consumers is satisfied with products and services provided. 

Then variable existing as follows: the influence of Online Sales System (X); 

Customer Trust (Y1); and customer loyalty (Y2); 

 Using the tabulated results of the survey population data on customers of 

PT Web Wahana Wisata on JL. Veteran 5A Singosari No. 42-Gresik were 

analyzed using path analysis (path analysis). Then it can be known to the alpha 

coefficient of each variable in each variable declared reliability because of greater 

than 0.6. 

 But the value of the hypothesis test is said to be insignificant because the 

variable does not satisfy the requirements of t-values count > from the t-table, 

wich is equal to 1,9955 (95%) confidence levels in standart, among other things: 

the influence of online sales system with customer trust gained by the value t 

calculate of 0,105. The influence of online sales system with customer loyalty 

with a value calculate amounted to 1,647. The influence of customer trust and 

loyalty of customers obtained by values t count of 0,261. But the influence is not 

direct online sales system of customers loyalty through customer trust gained by 

the value of 0,00205, which means online sales system that run companies affect 

customer loyalty. 

 

Keywords : The System Sales Online, Trust Customers, Customer Loyalty 

 


