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Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh influencer marketing dan 

online customer review terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap produk 

perawatan kulit pria Bromen pada platform TikTok di Surabaya. Latar belakang 

penelitian ini bermula dari meningkatnya penggunaan media sosial di Indonesia dan 

munculnya tren belanja daring, di mana Bromen semakin dikenal namun kinerja 

penjualannya berfluktuasi. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan purposive 

sampling, melibatkan 84 responden yang merupakan pengguna TikTok berdomisili 

di Surabaya dan pernah membeli produk Bromen. Data dikumpulkan melalui 

kuesioner online dan dianalisis menggunakan SmartPLS 4.0. 

Hasil menunjukkan bahwa influencer marketing dan online customer review 

sama-sama memiliki dampak signifikan dan positif pada keputusan pembelian. 

Kredibilitas, keahlian, dan daya tarik influencer memainkan peran penting dalam 

membentuk evaluasi alternatif oleh konsumen. Lebih jauh, kredibilitas ulasan, 

kualitas argumen, dan volume ulasan juga berkontribusi pada kepercayaan 

konsumen dan pengambilan keputusan akhir. Hasil ini sejalan dengan teori perilaku 

konsumen Kotler dan Keller (2019) dan memvalidasi model TEARS dalam 

efektivitas influencer. Penelitian ini menyiratkan bahwa strategi pemasaran digital 

harus mengintegrasikan tokoh berpengaruh dan konten asli yang dibuat konsumen 

untuk memperkuat kepercayaan merek dan mendorong konversi di platform sosial. 
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