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Abstract. This study aims to analyze the influence of viral marketing, influencer marketing, and online 

customer review on purchase intention with brand trust as a mediating variable for Glad2Glow skincare 

products on TikTok Shop. This research employed a quantitative method using purposive sampling 

techniques involving 180 respondents who are active TikTok users and follow the official Glad2Glow 

account. Data were analyzed using Structural Equation Modeling (SEM) based on Partial Least Square 

(PLS) through SmartPLS 4.0 software. The results indicate that viral marketing, influencer marketing, and 

online customer review have a positive and significant effect on brand trust, while influencer marketing 

and brand trust also have a positive and significant effect on purchase intention. However, viral marketing 

and online customer review do not have a direct significant effect on purchase intention. In addition, brand 

trust is proven to mediate the influence of viral marketing, influencer marketing, and online customer 

review on purchase intention for Glad2Glow products on TikTok Shop. These findings indicate that the 

success of digital marketing is not only determined by the wide reach of content on social media, but also 

by the company’s ability to build and maintain consumer trust in the brand. 

 

Keywords: Viral Marketing, Influencer Marketing, Online Customer Review, Brand Trust, Purchase 

Intention. 

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh viral marketing, influencer marketing, dan 

online customer review terhadap purchase intention dengan brand trust sebagai variabel mediasi pada 

produk skincare Glad2Glow di TikTok Shop. Penelitian menggunakan metode kuantitatif dengan teknik 

purposive sampling terhadap 180 responden yang merupakan pengguna aktif TikTok dan mengikuti akun 

resmi Glad2Glow. Data dianalisis menggunakan Structural Equation Modeling (SEM) berbasis Partial 

Least Square (PLS) melalui aplikasi SmartPLS 4.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa viral marketing, 

influencer marketing, dan online customer review berpengaruh positif dan signifikan terhadap brand trust, 

sedangkan influencer marketing dan brand trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 

intention. Namun, viral marketing dan online customer review tidak berpengaruh signifikan secara 

langsung terhadap purchase intention. Selain itu, brand trust terbukti mampu memediasi pengaruh viral 

marketing, influencer marketing, dan online customer review terhadap purchase intention produk 

Glad2Glow di TikTok Shop. Temuan ini menunjukkan bahwa keberhasilan pemasaran digital tidak hanya 

ditentukan oleh tingginya jangkauan konten di media sosial, tetapi juga oleh kemampuan perusahaan dalam 

membangun dan mempertahankan kepercayaan konsumen terhadap merek. 

 

Kata Kunci: Viral Marketing, Influencer Marketing, Online Customer Review, Brand Trust, Purchase 

Intention. 

 

LATAR BELAKANG 

Perkembangan teknologi digital telah mengubah cara perusahaan memasarkan 

produk dan cara konsumen melakukan pembelian. Salah satu platform yang berkembang 

pesat adalah TikTok melalui fitur TikTok Shop yang menggabungkan media sosial 
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dengan aktivitas perdagangan elektronik (social commerce) (Yuwono, et al., 2025). 

Menurut Databoks (2025), kategori produk kecantikan dan perawatan diri menjadi 

kategori dengan penjualan tertinggi di TikTok Shop Asia Tenggara dengan kontribusi 

sebesar 38%. Kondisi ini menunjukkan bahwa produk skincare memiliki peluang besar 

untuk dipasarkan melalui strategi pemasaran digital (Fitriawati & Muanas, 2025). Salah 

satu merek skincare lokal yang berhasil memanfaatkan peluang tersebut adalah 

Glad2Glow. Menurut data FastMoss (2025), produk skincare lokal seperti Glad2Glow 

(@glad2glow.indo) tercatat sebagai toko popular dan memiliki total volume penjualan 

sebesar 20,66 juta unit di TikTok Shop. Keberhasilan tersebut didukung oleh konten viral, 

kolaborasi dengan influencer, serta ulasan positif dari konsumen yang mampu 

meningkatkan eksposur produk dan menarik perhatian calon pembeli (Fitria et al., 2024).  

Dalam penelitian sebelumnya, Ramadhan et al. (2023) menyatakan bahwa viral 

marketing berpengaruh positif terhadap purchase intention, sedangkan Salim & Putri 

(2024) menunjukkan viral marketing tidak selalu menunjukkan pengaruh yang 

signifikan terhadap purchase intention. Selanjutnya, Nabila & Azijah (2024) 

menunjukkan bahwa influencer marketing berpengaruh positif terhadap purchase 

intention, sedangkan Amalia & Nurlinda (2022) menyatakan bahwa influencer marketing 

tidak berpengaruh secara langsung terhadap purchase intention. Selain itu, penelitian 

Setiawan & Chairunisa (2025) menyatakan bahwa online customer review berpengaruh 

positif terhadap purchase intention, sedangkan Cahya et al. (2023) menunjukkan bahwa 

online customer review tidak selalu berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Perbedaan hasil tersebut menunjukkan masih adanya research gap yang perlu 

dikaji lebih lanjut. 

Salah satu faktor yang diduga dapat menjelaskan perbedaan tersebut adalah brand 

trust. Dalam konteks produk skincare, kepercayaan terhadap merek menjadi penting 

karena berkaitan dengan kualitas dan keamanan produk. Konten viral yang informatif, 

rekomendasi influencer yang kredibel, serta ulasan pelanggan yang positif dapat 

meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap merek dan pada akhirnya mendorong 

purchase intention (Prasetyo et al., 2025). Namun, Kurniawan et al. (2026) menyatakan 

bahwa brand trust tidak selalu berpengaruh langsung terhadap purchase intention. Oleh 



 

 

karena itu, penelitian ini menguji brand trust sebagai variabel mediasi dalam hubungan 

antara viral marketing, influencer marketing, dan online customer review terhadap 

purchase intention pada produk Glad2Glow di TikTok Shop. Penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan literatur mengenai pemasaran digital, 

khususnya pada industri skincare, serta menjadi masukan bagi perusahaan dalam 

menyusun strategi pemasaran yang mampu meningkatkan kepercayaan dan minat beli 

konsumen. 

KAJIAN TEORI 

1. Viral Marketing 

Viral marketing merupakan strategi pemasaran digital yang mendorong 

penyebaran informasi atau konten promosi secara cepat melalui media digital sehingga 

mampu menjangkau audiens yang lebih luas dan meningkatkan kesadaran terhadap merek 

(Kotler & Armstrong, 2016; Leskovec et al., 2022). Strategi ini juga berperan dalam 

membangun kepercayaan serta mendorong perilaku pembelian konsumen (Rahmalida & 

Susan, 2024). Menurut Oktaviani & Nurlinda (2023) terdapat tiga indikator dalam viral 

marketing, yaitu messenger, message, dan environment. 

2. Influencer Marketing 

Influencer marketing merupakan strategi pemasaran yang memanfaatkan 

individu yang memiliki pengaruh terhadap audiens untuk mempromosikan suatu 

produk atau merek (Liang & Lin, 2018). Efektivitas strategi ini dipengaruhi oleh 

kemampuan influencer dalam menyampaikan konten yang menarik dan memiliki 

kredibilitas sehingga mampu meningkatkan kepercayaan konsumen (Adriana & 

Syaefullah, 2023; Irrawati & Isa, 2025). Menurut Yogiana et al. (2025) terdapat empat 

indikator dalam influencer marketing, yaitu tingkat popularitas, kredibilitas, daya 

tarik, dan kekuatan figur influencer. 

3. Online Customer Review 

Online customer review (OCR) merupakan ulasan konsumen mengenai 

pengalaman menggunakan suatu produk yang dapat menjadi sumber informasi bagi 

calon pembeli dalam mengevaluasi kualitas dan kredibilitas produk (Rahmawati, 

2025; Hijriyatunnisa & Widodo, 2024). Ulasan yang positif dan terpercaya dapat 
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memengaruhi keputusan pembelian konsumen (Ghautsiyyah & Rahayu, 2025). 

Menurut Dye (2020) dalam Amalia & Nurlinda (2022) terdapat tiga indikator dalam 

online customer review, yaitu credible, expert, dan likeable. 

4. Brand Trust 

Brand trust adalah keyakinan konsumen bahwa suatu merek mampu memenuhi 

harapan dan memberikan manfaat secara konsisten sehingga mendorong rasa percaya 

dalam melakukan pembelian (Hanila & Wulandari, 2019; Tanjung & Keni, 2023). 

Tingkat kepercayaan yang tinggi terhadap merek dapat meningkatkan keyakinan 

konsumen untuk membeli produk (Ramadhani & Prasasti, 2023). Menurut Cuong 

(2020) terdapat empat indikator brand trust, yaitu keyakinan terhadap merek, persepsi 

bahwa merek tidak mengecewakan, kepercayaan penuh terhadap merek, dan 

keandalan merek. 

5. Purchase Intention 

Purchase intention merupakan kecenderungan konsumen untuk melakukan 

pembelian setelah memperoleh informasi dan membentuk penilaian terhadap suatu 

produk (Komang et al., 2023). Purchase intention tersebut kemudian dipengaruhi oleh 

paparan informasi atau promosi yang diterima konsumen serta persepsi terhadap mutu 

dan kualitas produk, sehingga semakin positif informasi dan penilaian yang terbentuk 

maka semakin tinggi pula minat pembelian konsumen (Susanti & Kamila, 2024). 

Menurut Oktaviana et al. (2023) terdapat empat indikator purchase intention, yaitu 

tertarik untuk mencari informasi tentang produk, mempertimbangkan untuk membeli, 

tertarik untuk membeli, dan ingin memiliki produk. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian 

kausal untuk menguji pengaruh viral marketing, influencer marketing, dan online 

customer review terhadap purchase intention melalui brand trust sebagai variabel 

mediasi. Data primer dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner secara daring 

menggunakan Google Form kepada pengguna aktif TikTok yang mengikuti akun 

resmi Glad2Glow dan mengetahui produk tersebut di TikTok Shop. Sementara itu, 



 

 

data sekunder diperoleh dari buku ilmiah, jurnal ilmiah, serta publikasi resmi seperti 

Databoks, FastMoss, dan TikTok sebagai data pendukung penelitian.  

Teknik pengambilan sampel menggunakan non-probability sampling dengan 

metode purposive sampling. Jumlah sampel sebanyak 180 responden, yang ditentukan 

berdasarkan ketentuan SEM–PLS, yaitu minimal 5–10 kali jumlah indikator penelitian 

(Hair et al., 2019). Variabel penelitian terdiri atas viral marketing, influencer 

marketing, dan online customer review sebagai variabel independen, brand trust 

sebagai variabel mediasi, serta purchase intention sebagai variabel dependen. Seluruh 

variabel diukur menggunakan skala Likert lima poin berdasarkan indikator yang 

diadaptasi dari penelitian terdahulu. 

Analisis data dilakukan menggunakan Structural Equation Modeling–Partial 

Least Squares (SEM–PLS) dengan bantuan perangkat lunak SmartPLS. Evaluasi 

model meliputi pengujian outer model melalui nilai outer loading, Average Variance 

Extracted (AVE), Composite Reliability, dan Cronbach's Alpha, sedangkan inner 

model dievaluasi menggunakan nilai R², Q², dan path coefficient. Pengujian hipotesis 

dan pengaruh mediasi dilakukan menggunakan teknik bootstrapping dengan kriteria t-

statistic > 1,96 dan p-value < 0,05 (Hair et al., 2019).  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Karakteristik Responden 

Tabel 1. 1 Karakteristik Responden 

Karakteristik Frekuensi Persentase 

Jenis Kelamin   

Perempuan 143 79,4 % 

Laki-laki 37 20,6 % 

Usia   

• 18 - 21 tahun 68 37,8 % 

• 22 - 25 tahun 105 58,3 % 

• 26 - 29 tahun 7 3,9 % 

Pekerjaan   

• Pelajar 13  7,2 % 

• Mahasiswa  130 72,2 % 

• Pekerja 37 20,6 % 

Wilayah   

• Jawa Timur 54 30 % 

• Jawa Tengah 33 18,3 % 

• Jawa Barat 35 19,4 % 

• DI Yogyakarta 20 11,1 % 

• DKI Jakarta 27 15 % 
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• Bali  4 2,2 % 

• Lainnya 7 3,9 % 

Pengguna Aktif TikTok   

• Iya 180 100 % 

Mengikuti Akun Resmi 

Glad2Glow di TikTok 

  

• Iya 180 100% 

Sumber: Data diolah penulis (2026) 

Penelitian ini melibatkan 180 responden yang seluruhnya merupakan 

pengguna aktif TikTok dan mengikuti akun resmi Glad2Glow. Mayoritas 

responden berjenis kelamin perempuan (79,4%), berusia 22–25 tahun (58,3%), 

serta berstatus mahasiswa (72,2%). Responden berasal dari berbagai wilayah di 

Indonesia dengan dominasi Jawa Timur (30%). Karakteristik tersebut menunjukkan 

bahwa mayoritas responden merupakan kelompok usia muda yang aktif 

menggunakan TikTok untuk memperoleh informasi produk dan memanfaatkan 

TikTok Shop sebagai sarana berbelanja produk skincare. Kondisi ini sejalan dengan 

target pasar Glad2Glow, sehingga responden dinilai representatif untuk 

menganalisis pengaruh strategi pemasaran digital terhadap brand trust dan purchase 

intention. 

2. Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model) 

2.1 Uji Validitas 

Tabel 1. 2 Hasil Uji Convergent Validity 

Variabel Rentang Outer 

Loading 

AVE Status 

Viral Marketing 0.769 - 0.893 0.679 Valid 

Influencer Marketing 0.705 - 0.836 0.638 Valid 

Online Customer Review 0.757 - 0.846 0.655 Valid 

Brand Trust 0.760 - 0.795 0.608 Valid 

Purchase Intention 0.716 - 0.810 0.600 Valid 

Sumber: Data diolah penulis (2026) 

Berdasarkan Tabel 1.2, seluruh konstruk memiliki nilai outer loading di 

atas 0,70 dan nilai AVE di atas 0,50, sehingga memenuhi kriteria convergent 

validity. Selanjutnya, hasil pengujian discriminant validity menunjukkan 

bahwa setiap indikator memiliki nilai loading tertinggi pada konstruknya 



 

 

masing-masing dibandingkan dengan konstruk lain. Dengan demikian, seluruh 

konstruk dinyatakan valid dan mampu merepresentasikan variabel penelitian 

secara tepat. 

2.2 Uji Reliabilitas 

Tabel 1. 3 Hasil Uji Realibility 

Variabel 
Cronbach's 

Alpha 

Composite 

Reliability 
Status 

Viral Marketing 0.761 0.863 Reliabel 

Influencer Marketing 0.811 0.875 Reliabel 

Online Customer Review 0.737 0.850 Reliabel 

Brand Trust 0.785 0.861 Reliabel 

Purchase Intention 0.778 0.857 Reliabel 

Sumber: Data diolah penulis (2026) 

Berdasarkan Tabel 1.3, seluruh variabel memiliki nilai Cronbach's 

Alpha dan Composite Reliability di atas 0,70. Hasil tersebut menunjukkan 

bahwa seluruh konstruk telah memenuhi kriteria reliabilitas, sehingga indikator 

yang digunakan mampu mengukur masing-masing variabel secara konsisten.  

3. Evaluasi Model Struktural (Inner Model) 

3.1 Uji R² dan Q² 

Tabel 1. 4 Hasil Uji R-Square dan Q-Square 

 R-Square Q-Square 

Brand Trust (Z) 0.507 0,470 

Purchase Intention (Y) 0.498 0,342 

Sumber: Data diolah penulis (2026) 

Berdasarkan Tabel 1.4, nilai R² sebesar 0,507 untuk brand trust dan 

0,498 untuk purchase intention, yang menunjukkan bahwa kemampuan 

penjelasan model berada pada kategori sedang (moderate). Sementara itu, nilai 

Q² sebesar 0,470 pada brand trust dan 0,342 pada purchase intention 

menunjukkan bahwa model memiliki predictive relevance yang baik dalam 

memprediksi variabel endogen. Dengan demikian, model penelitian dinilai 

layak digunakan untuk pengujian hipotesis. 
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Gambar 1. 1 Hasil Uji Bootstrapping 

Sumber: SmartPLS (2026) 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, pembahasan penelitian difokuskan pada 

interpretasi hubungan antarvariabel yang telah diuji untuk menjelaskan pengaruh viral 

marketing, influencer marketing, dan online customer review terhadap purchase 

intention melalui brand trust sebagai variabel mediasi sebagai berikut: 

1) Pengaruh Viral Marketing terhadap Brand Trust 

Viral marketing menjadi salah satu strategi pemasaran digital yang mampu 

meningkatkan jangkauan informasi sekaligus membangun kepercayaan konsumen 

terhadap suatu merek melalui penyebaran konten yang cepat dan luas. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa viral marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap brand trust pada produk skincare Glad2Glow di TikTok Shop. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa semakin efektif strategi viral marketing yang diterapkan, 

semakin tinggi pula tingkat kepercayaan konsumen terhadap merek. Glad2Glow 

memanfaatkan berbagai konten kreatif di TikTok, seperti challenge, tutorial, 

testimoni pengguna, dan audio yang sedang tren untuk memperluas penyebaran 

informasi serta membentuk persepsi positif terhadap kualitas dan kredibilitas 

produk, sehingga mendorong terbentuknya brand trust. Hasil penelitian ini sejalan 

dengan Melani (2024) yang menyatakan bahwa viral marketing berpengaruh 

signifikan terhadap brand trust. 



 

 

 

2) Pengaruh Viral Marketing terhadap Purchase Intention 

Konten viral mampu menarik perhatian konsumen dan meningkatkan eksposur 

suatu produk, tetapi tidak selalu diikuti oleh keinginan untuk melakukan pembelian. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa viral marketing tidak berpengaruh signifikan 

terhadap purchase intention pada produk Glad2Glow di TikTok Shop. Hal ini 

menunjukkan bahwa perhatian yang muncul akibat konten viral hanya menjadi tahap 

awal dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Pada produk skincare, 

konsumen cenderung lebih berhati-hati dengan mempertimbangkan kandungan 

produk, keamanan penggunaan, serta ulasan dari pengguna lain sebelum memutuskan 

membeli. Oleh karena itu, viral marketing lebih berperan dalam meningkatkan 

pengenalan produk dibandingkan mendorong minat beli secara langsung. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan Salim & Putri (2024) yang menyatakan bahwa viral 

marketing tidak selalu memberikan pengaruh langsung terhadap purchase intention. 

3) Pengaruh Influencer Marketing terhadap Brand Trust 

Influencer marketing banyak dimanfaatkan perusahaan karena mampu 

membangun hubungan yang lebih dekat dengan konsumen melalui komunikasi yang 

dianggap lebih autentik dibandingkan iklan konvensional. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa influencer marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

brand trust pada produk Glad2Glow di TikTok Shop. Kredibilitas, pengalaman, dan 

citra positif influencer membuat rekomendasi yang diberikan lebih mudah dipercaya 

sehingga meningkatkan keyakinan konsumen terhadap merek. Dalam penelitian ini, 

Glad2Glow memanfaatkan influencer TikTok melalui konten review, tutorial 

skincare, dan live TikTok Shop untuk memperkuat kepercayaan konsumen terhadap 

kualitas produk. Hasil penelitian ini sejalan dengan Dewi & Lasmi (2025) yang 

menyatakan bahwa influencer marketing berpengaruh signifikan terhadap brand trust. 

4) Pengaruh Influencer Marketing terhadap Purchase Intention 

Influencer berperan sebagai sumber informasi sekaligus referensi bagi 

konsumen dalam mengevaluasi suatu produk sebelum melakukan pembelian. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa influencer marketing berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap purchase intention pada produk Glad2Glow di TikTok Shop. 
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Mayoritas responden yang merupakan pengguna aktif TikTok lebih mudah 

dipengaruhi oleh rekomendasi influencer yang mereka anggap kredibel. Pengalaman 

positif yang disampaikan influencer mampu membentuk persepsi yang baik terhadap 

produk sehingga meningkatkan minat beli konsumen. Hasil penelitian ini sejalan 

dengan Basyirah et al. (2025) yang menyatakan bahwa semakin tinggi kredibilitas 

influencer, semakin besar pula kecenderungan konsumen untuk membeli produk yang 

dipromosikan. 

5) Pengaruh Online Customer Review terhadap Brand Trust 

Online customer review menjadi salah satu sumber informasi utama yang 

digunakan konsumen untuk menilai kualitas suatu produk sebelum melakukan 

pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa online customer review berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap brand trust pada produk Glad2Glow di TikTok Shop. 

Ulasan positif mengenai kualitas, manfaat, dan pengalaman penggunaan produk 

mampu meningkatkan keyakinan konsumen terhadap merek serta mengurangi 

ketidakpastian sebelum membeli. Dalam konteks TikTok Shop, review pelanggan 

menjadi salah satu pertimbangan penting dalam membangun kepercayaan terhadap 

produk skincare. Hasil penelitian ini sejalan dengan Rosada & Setiawan (2025) yang 

menyatakan bahwa online customer review berpengaruh signifikan terhadap brand 

trust. 

6) Pengaruh Online Customer Review terhadap Purchase Intention 

Online customer review memberikan gambaran mengenai pengalaman 

pengguna terhadap suatu produk, tetapi tidak selalu menjadi faktor utama dalam 

mendorong minat beli. Hasil penelitian menunjukkan bahwa online customer review 

tidak berpengaruh signifikan terhadap purchase intention pada produk Glad2Glow di 

TikTok Shop. Kondisi ini diduga dipengaruhi oleh meningkatnya sikap kritis 

konsumen terhadap ulasan online, termasuk adanya ulasan palsu maupun ulasan 

berbayar. Meskipun review mampu memberikan informasi dan membangun 

kepercayaan terhadap merek, konsumen tetap mempertimbangkan faktor lain sebelum 

memutuskan membeli. Hasil penelitian ini sejalan dengan Cahya et al. (2023) yang 

menyatakan bahwa online customer review tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap purchase intention. 



 

 

 

 

7) Brand Trust terhadap Purchase Intention 

Kepercayaan terhadap merek merupakan faktor penting dalam membentuk 

minat beli, terutama pada produk skincare yang berkaitan dengan keamanan dan 

kesehatan kulit. Hasil penelitian menunjukkan bahwa brand trust berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap purchase intention, serta menjadi variabel dengan pengaruh 

terbesar dalam penelitian ini. Semakin tinggi kepercayaan konsumen terhadap 

kualitas, keamanan, dan manfaat produk Glad2Glow, semakin besar pula keinginan 

mereka untuk melakukan pembelian. Pada transaksi melalui TikTok Shop, brand trust 

juga berperan mengurangi persepsi risiko karena konsumen tidak dapat mencoba 

produk secara langsung sebelum membeli. Hasil penelitian ini sejalan dengan 

Ramadhani & Prasasti (2023) yang menyatakan bahwa brand trust berpengaruh 

signifikan terhadap purchase intention. 

8) Peran Brand Trust dalam Memediasi Pengaruh Viral Marketing terhadap 

Purchase Intention 

Dalam pemasaran digital, konten viral tidak hanya bertujuan meningkatkan 

eksposur produk, tetapi juga membangun kepercayaan konsumen terhadap merek. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa brand trust mampu memediasi pengaruh viral 

marketing terhadap purchase intention. Artinya, viral marketing tidak secara langsung 

meningkatkan minat beli, melainkan terlebih dahulu membentuk kepercayaan 

konsumen sebelum mendorong keinginan membeli. Paparan konten yang menarik dan 

berulang membuat konsumen semakin mengenal serta meyakini kualitas produk 

Glad2Glow. Hasil penelitian ini sejalan dengan Rahmalida & Susan (2024) yang 

menyatakan bahwa brand trust mampu memediasi pengaruh viral marketing terhadap 

purchase intention. 

9) Peran Brand Trust dalam Memediasi Pengaruh Influencer Marketing terhadap 

Purchase Intention 

Keberhasilan influencer marketing tidak hanya bergantung pada kemampuan 

influencer menarik perhatian audiens, tetapi juga pada kemampuannya membangun 

kepercayaan terhadap merek. Hasil penelitian menunjukkan bahwa brand trust mampu 

memediasi pengaruh influencer marketing terhadap purchase intention pada produk 
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Glad2Glow di TikTok Shop. Pengalaman positif yang disampaikan influencer melalui 

konten maupun live TikTok Shop meningkatkan keyakinan konsumen terhadap 

produk sehingga mendorong minat beli. Hasil penelitian ini sejalan dengan Tanjung & 

Keni (2023) yang menyatakan bahwa brand trust mampu memediasi pengaruh 

influencer marketing terhadap purchase intention. 

10) Peran Brand Trust dalam Memediasi Pengaruh Online Customer Review 

terhadap Purchase Intention 

Online customer review tidak hanya berfungsi sebagai sumber informasi, tetapi 

juga berperan dalam membangun kepercayaan konsumen terhadap suatu merek. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa brand trust mampu memediasi pengaruh online 

customer review terhadap purchase intention pada produk Glad2Glow di TikTok 

Shop. Ulasan positif mengenai kualitas dan manfaat produk meningkatkan keyakinan 

konsumen terhadap merek, yang selanjutnya mendorong munculnya minat beli. 

Dengan demikian, brand trust menjadi mekanisme yang menjelaskan bagaimana 

informasi dari ulasan pelanggan dapat diubah menjadi purchase intention. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan Oktaviana et al. (2023) yang menyatakan bahwa brand 

trust mampu memediasi pengaruh online customer review terhadap purchase intention. 

 

KESIMPULAN  

Penelitian ini menunjukkan bahwa brand trust berperan sebagai mekanisme utama yang 

menjembatani pengaruh strategi pemasaran digital terhadap purchase intention konsumen 

pada produk Glad2Glow di TikTok Shop. Meskipun viral marketing dan online customer 

review tidak berpengaruh secara langsung terhadap minat beli, keduanya terbukti mampu 

meningkatkan brand trust, yang selanjutnya mendorong purchase intention. Sementara 

itu, influencer marketing tidak hanya berpengaruh langsung terhadap minat beli, tetapi 

juga memperkuat kepercayaan konsumen terhadap merek. Temuan ini menunjukkan 

bahwa keberhasilan pemasaran digital pada produk skincare tidak hanya ditentukan oleh 

viralitas konten, ulasan pelanggan, atau penggunaan influencer, tetapi juga oleh 

kemampuan strategi tersebut dalam membangun kepercayaan konsumen terhadap merek. 

Oleh karena itu, perusahaan perlu mengembangkan strategi pemasaran digital yang tidak 

hanya berorientasi pada peningkatan jangkauan dan interaksi konten, tetapi juga pada 



 

 

penyampaian informasi yang kredibel, kolaborasi dengan influencer yang relevan, serta 

pengelolaan ulasan pelanggan yang berkualitas untuk memperkuat brand trust dan 

meningkatkan purchase intention konsumen. 
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