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ABSTRAK : Tujuan penelitian adalah untuk  menganalisis pengaruh kualitas produk secara parsial 

terhadap minat beli ulang pada PT. Veneta Nusantara Cabang Malang. untuk menganalisis pengaruh 

kualitas layanan secara parsial terhadap minat beli ulang pada PT. Veneta Nusantara Cabang 

Malang, untuk menganalisis pengaruh promosi penjualan secara parsial terhadap minat beli ulang 

pada PT. Veneta Nusantara Cabang Malang, untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, kualitas 

layanan, dan promosi penjualan secara simultan terhadap minat beli ulang pada PT. Veneta 

Nusantara Cabang Malang, dan untuk menganalisis pengaruh dominan terhadap minat beli ulang 

pada PT. Veneta Nusantara Cabang Malang. Penelitian ini dilakukan dengan metode kuesioner 

terhadap 75 responden yang  diperoleh  dengan  menggunakan teknik purposive sampling. Kemudian 

dilakukan analisis terhadap data yang diperoleh berupa analisis kuantitatif dan kualitatif. Analisis 

kuantitatif meliputi uji validitas, uji  reliabilitas, analisis regresi  berganda, uji  asumsi  klasik,  

koefisien determinasi (R2), uji t (parsial) dan uji dominan. Analisis kualitatif untuk memberikan 

interpretasi data yang diperoleh. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, 

kualitas layanan dan promosi penjualan secara parsial maupun secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli ulang (nilai probabilitas lebih kecil dari  = 5%). Variabel yang 

berpengaruh dominan adalah promosi penjualan.  
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