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ABSTRAK 
 

Seiring semakin berkembangnya teknologi yang membuat segala sesuatu 

semakin mudah cepat dan praktis, terutama untuk kota besar seperti Surabaya 

yang memiliki aktivitas perpuataran ekonomi yang sangat tinggi. Salah satunya 

adalah teknologi pembayaran via aplikasi yang semakin populer sekarang ini, 

seperti OVO yang menawarkan kelebihan promosi yang beragam dan 

menguntungkan bagi konsumen, sehingga banyak pesaing yang serupa 

bermunculan seperti Go-Pay, T-Cash, dan yang lainnya. Persaingan yang ketat 

antara setiap aplikasi pembayaran tersebut membuat mereka membutuhkan 

promosi penjualan yang sangat kuat, dan citra yang baik agar masyarakat tertarik 

untuk menggunakan aplikasi mereka serta puas dan tetap setia untuk selalu 

menggunakan aplikasi tersebut dalam setiap transaksinya.  

 Penelitian ini merupakan penelitian kasual yang bertujuan untuk menguji 

pengaruh Sales Promotion, dan Brand Image, terhadap Repurchase Intention 

melalui Customer Satisfaction. Populasi dari penelitian ini adalah pengguna dari 

aplikasi pembayaran OVO di Surabaya. Sampel yang digunakan berjumlah 150 

orang, dengan teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive 

sampling. Alat pengumpulan data dan metode yang digunakan adalah kuesioner. 
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ABSTRACT 
 

THE EFFECT OFSALES PROMOTION AND BRAND IMAGE ON 
REPURCHASE INTENTION THROUGH CUSTOMER SATISFACTION 

INOVO USER SURABAYA  
 

 

Along with the development of technology that makes everything easier 

and faster practically, especially for big cities like Surabaya which have very high 

economic activity. One of them is the technology of application payment that is 

increasingly popular nowadays, such as OVO, which offers a variety of 

advantages that are diverse and profitable for consumers, so many similar 

competitors are emerging like Go-Pay, T-Cash, and others. The intense 

competition between each payment application makes them need a very strong 

sales promotion, and a good image so that people are interested in using their 

application and are satisfied and remain loyal to always use the application in 

every transaction. 

This research is a casual study that aims to examine the effect of Sales 

Promotion, and Brand Image, on Repurchase Intention through Customer 

Satisfaction. The population of this study is users of OVO payment applications in 

Surabaya. The sample used amounted to 150 people, with the sampling technique 

used was purposive sampling. Data collection tool and method used is a 

questionnaire. 

 

 

 

Keywords : Sales Promoion, Brand Image, Customer Satisfaction, Repurchase 

Intention  
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