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ABSTRACT 

Digital marketing does not just talk about promotions or advertising but also includes distribution 

channels. The choice of distribution channels by producers has an impact on purchasing interest and 

subsequently on consumer purchasing decisions. In connection with distribution, product availability 

also influences consumer purchasing interest and purchasing decisions. Digitalization efforts to 

increase the capacity of MSMEs face the challenge of understanding digital marketing. This research 

aims to provide insight into the influence of digital on purchasing decisions. A total of 100 people were 

taken as samples using purposive sampling. The data analysis technique used in this research is PLS-

SEM. The research results found that digital distribution channels and product availability have a 

positive and significant impact on purchasing interest and purchasing decisions. The mediating effect 

of purchasing interest on the relationship between distribution channels and product availability on 

purchasing decisions is also proven empirically. Purchasing decisions can be increased through 

purchase interest by increasing digital distribution channels by MSME players. Policies in product 

availability can also increase purchasing decisions through purchase interest. MSME players are 

expected to be able to provide more variety in digital distribution channels and increase the availability 

of relatively more complete products. 

Keywords: digital distribution channels; product availability; purchasing interest; purchasing decision 

ABSTRAK 

Digital marketing tidak sekedar berbicara promosi ataupun iklan namun juga mencakup saluran 

distribusi. Pemilihan saluran distribusi oleh produsen berefek pada minat beli dan selanjutnya pada 

keputusan pembelian konsumen. Berkaitan dengan distribusi, ketersediaan produk juga mempengaruhi 

minat beli serta keputusan pembelian konsumen. Upaya digitalisasi untuk peningkatan kapasitas 

UMKM menghadapi tantangan pemahaman tentang pemasaran digital. Penelitian ini bertujuan untuk 

memberi wawasan tentang pengaruh digital terhadap keputusan pembelian. Sebanyak 100 orang diambil 

sebagai sample menggunakan purposive sampling.  Teknik analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah PLS-SEM. Hasil penelitian menemukan bahwa saluran distribusi digital dan 

ketersediaan produk berepngaruh positif dan signifikan terhadap minat beli dan keputusan pembelian. 

Efek mediasi minat beli pada hubungan saluran distribusi dan ketersediaan produk terhadap keputusan 

pembelian juga terbukti secara empiris. Keputusan pembelian dapat ditingkatkan melalui minat beli 

dengan meningkatkan saluran distribusi digital oleh pelaku UMKM. Kebijakan dalam ketersediaan 

produk juga dapat meningkatkan keputusan pembelian melalui minat beli. Pelaku UMKM diharapkan 

dapat lebih memberikan variasi saluran distribusi digital dan meningkatkan ketersediaan produk yang 

relatif lebih lengkap. 

 

Kata kunci: saluran distribusi digital; ketersediaan produk; minat beli; keputusan pembelian 

 

Pendahuluan  

Pemasaran digital tidak hanya berkaitan dengan promosi akan tetapi juga menyangkut 

bauran pemasaran lain salah satunya tempat atau place (Apriando et al., 2019). Place 
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mengisyaratkan akses konsumen terhadap produk. Tidak terbatas pada tempat atau lokasi 

melainkan juga berbentuk digital seperti marketplace atau website. Pemilihan saluran distribusi 

digital menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli produk. Semakin beragam akan 

memberikan banyak pilihan bagi konsumen sehingga memudahkan untuk mengambil saluran 

distribusi yang sesuai dengan keinginannya. Hal ini akan meningkatkan minat untuk membeli. 

Penelitian mendapati saluran distribusi digital yang tepat mampu meningkatkan performa 

perusahaan (Uche et al., 2022; Szopa & Pękała, 2012).  

Ketersediaan produk turut menjadi pertimbangan konsumen dalam proses pembelian 

(Steinhart, 2013). Penjual yang menjaga produk untuk selalu tersedia lebih banyak menarik 

konsumen. Produk yang tidak lengkap cenderung menurunkan minat beli konsumen dan pada 

akhirnya berefek pada keputusan pembelian (Apriando et al., 2019). Perilaku keputusan 

pembelian terhadap suatu produk terjadi setelah konsumen mengalami rentetan pemikiran 

dalam benaknya yang terjadi persepsi konsumen mengenai merek dan lingkungan yang 

mempengaruhinya, dimana setelahnya akan menghasilkan suatu perilaku atas pemilihan merek. 

Sebelum seseorang memutuskan untuk melakukan pembelian, maka sebelumnya akan muncul 

minat beli dalam benak konsumen tersebut (Kotler, 2018).  

Peningkatan daya saing UMKM menjadi fokus Pemerintah. Pemasaran digital diyakini 

mampu meningkatkan aktivitas pemasaran UMKM (Aprian et al., 2020; Ariska et al., 2022). 

KemenkopUKM menargetkan tahun 2024 ada 30 juta UMKM yang onboarding digital untuk 

meningkatkan kapasitas dan kompetensi UMKM (www.wartaekonomi.co.id). Program ini 

membantu memberdayakan UMKM melalui digitalisasi pemasaran produk UMKM melalui 

platform digital dan marketplace. Namun perilaku sosial pelaku UMKM masih menjadi 

hambatan dengan masih banyak pelaku yang belum optimal memanfaatkan internet 

(www.bi.go.id). UMKM di Semarang termasuk pesat pertumbuhannya. Pada tahun 2020, 

Jumlah yang terdaftar di Kota Semarang telah mencapai 17.602 unit. Berdasarkan data pada 

Dinas Koperasi dan Usaha Mikro Kota Semarang,  dari total 17.603 usaha mikro di Kota 

Semarang hanya sekitar 5% yaitu 811 usaha mikro saja yang terdata sudah terdigitalisasi di 

website marketplace milik dinas maupun toko online milik dinas yang bermitra dengan 

Tokopedia. Jumlah ini masih perlu ditingkatkan. Penelitian ini bertujuan menguji pengaruh 

saluran distribusi digital yang dipilih UMKM pada minat beli konsumen. Respon ini 

selanjutnya berdampak pada keputusan pembelian   

 

Tinjauan Pustaka dan Pengembangan Hipotesis  

Keputusan pembelian merupakan hal yang akan dilakukan konsumen ketika konsumen 

mengetahui suatu produk dan memutuskan untuk membeli produk tersebut. Menarik atau 

tidaknya suatu produk dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Minat beli merupakan 

bagian dari komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi, kecenderungan 

responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan. Pentingnya 

mengukur minat beli konsumen untuk mengetahui keinginan pelanggan yang tetap setia atau 

meninggalkan suatu barang atau jasa. Konsumen yang merasa senang dan puas akan barang 

atau jasa yang telah dibelinya akan berpikir untuk membeli kembali barang atau jasa tersebut 

(Kotler, 2018). Minat yang muncul dalam melakukan pembelian menciptakan suatu motivasi 

yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu kegiatan yang sangat kuat yang pada 

http://www.bi.go.id/
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akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi kebutuhannya akan mengaktualisasikan 

apa yang ada di dalam benaknya itu.  

Saluran distribusi dimaknai sebagai alat yang menjembatani pemindahan produk dari 

produsen ke konsumen (Kotler, 2018). Sebelum melakukan pembelian, konsumen 

menunjukkan minat beli yang merupakan indikasi penting dalam proses keputusan. Dengan 

demikian, peran saluran distribusi dalam mencapai kesuksesan penjualan tidak dapat diabaikan, 

terutama dalam konteks digital yang semakin berkembang pesat. Penggunaan digital pada 

saluran distribusi mengacu pada pemilihan marketplace maupun website untuk menjual produk. 

Saluran distribusi berefek positif dan signifikan terhadap volume penjualan (Qomariyah, 2023; 

Santos, 2020). Penelitian Ramadayanti & Kurriwati (2021) menyimpulkan bahwa saluran 

distribusi berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen, dengan demikian hipotesis yang 

diajukan. 

H1 : Saluran distribusi digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli  

Ketersediaan produk memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Ketika produk tersedia secara cukup dan mudah diakses oleh konsumen, hal ini 

cenderung meningkatkan minat beli mereka. Ketersediaan produk yang memadai memberikan 

jaminan kepada konsumen bahwa mereka dapat memperoleh produk yang mereka inginkan 

ketika mereka menginginkannya, tanpa harus menunggu atau mencari alternatif yang mungkin 

kurang memuaskan. Dalam konteks penjualan UMKM ketersediaan produk mencakup aspek 

seperti stok yang memadai di toko fisik, ketersediaan produk yang konsisten di rak, dan 

ketersediaan produk dalam berbagai varian atau ukuran. Ketika konsumen menemukan produk 

yang mereka butuhkan dengan mudah dan tanpa kesulitan, mereka cenderung lebih termotivasi 

untuk melakukan pembelian. Ini dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan membangun 

loyalitas merek, karena konsumen akan mengingat pengalaman positif mereka dalam 

mendapatkan produk yang mereka inginkan. Penelitian Saputra et al (2023) variasi produk 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Demikian juga penelitian Kurniawan & Krismonita 

(2020) menyimpulkan bahwa kelangkapan produk berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 

Oleh karena itu hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah. 

H2 : Ketersediaan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli  

Melalui saluran distribusi digital, konsumen dapat dengan mudah menelusuri produk atau 

layanan yang mereka butuhkan, melakukan perbandingan harga, membaca ulasan, dan 

melakukan pembelian tanpa harus meninggalkan rumah atau kantor mereka. Selain itu, saluran 

distribusi digital juga seringkali menawarkan berbagai promosi, diskon, atau penawaran khusus 

yang tidak tersedia di saluran distribusi tradisional. Hal ini dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, karena konsumen merasa mendapatkan keuntungan finansial dengan 

melakukan pembelian melalui saluran distribusi digital. Fitur-fitur seperti ulasan produk, 

rekomendasi, dan testimoni pengguna juga dapat memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Melalui ulasan dan rekomendasi, konsumen dapat memperoleh informasi tambahan 

tentang produk atau layanan yang diminati, yang dapat membantu membuat keputusan. Selain 

itu, saluran distribusi digital juga memungkinkan personalisasi dan penargetan yang lebih tepat 

dalam menawarkan produk atau layanan kepada konsumen. Penelitian putri & Suprajang (2022) 
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dan D’viadella et al (2024) menemukan bahwa saluran distribusi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Dengan demikian hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah. 

H3 : Saluran distribusi digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian  

Menurut Lupiyoadi (2018) ketersediaan produk merupakan bentuk jaminan dari 

pengusaha terhadap beberapa jenis produk yang akan ditawarkan kepada konsumen. Konsumen 

akan cenderung memiliki minat beli pada penjual yang memiliki kelengkapan produk lebih baik 

sehingga lebih banyak pilihan dalam membeli (Aprian et al., 2020; Apriando et al., 2019; Zuhdi 

Syihab & Angga Negoro, 2023). Ketika produk tersedia dengan cukup dan mudah diakses oleh 

konsumen, hal ini cenderung meningkatkan minat beli mereka. Ketersediaan produk yang 

memadai memberikan jaminan kepada konsumen bahwa mereka dapat memperoleh produk 

yang mereka inginkan tanpa kesulitan. Ketika konsumen menemukan produk yang mereka cari 

dengan mudah dan tanpa hambatan, mereka cenderung lebih termotivasi untuk melakukan 

pembelian. Sebaliknya, jika produk yang dicari tidak tersedia atau sulit ditemukan, konsumen 

mungkin akan beralih ke produk yang sejenis atau bahkan menunda pembelian mereka. Selain 

itu, ketersediaan produk yang baik juga dapat menciptakan kesan positif tentang merek atau 

toko di mata konsumen. Penelitian Astuti & Hakim (2021) menemukan bahwa ketersediaan 

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian. Dengan demikian 

hipotesis yang diajukan adalah 

H4 : Ketersediaan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian 

Minat beli merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek yang 

menunjukan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian (Kotler, 2018). Konsumen 

melakukan pilihan diantara produk yang tersedia dan pada akhirnya terjadi pembelian. Hal ini 

menunjukkan minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Zhu et al., 2020). Minat 

beli yang tinggi dapat mendorong konsumen untuk melakukan tindakan pembelian secara 

langsung, terlebih jika mereka merasa bahwa produk tersebut memenuhi kebutuhan atau 

keinginan mereka dengan baik. Minat beli yang kuat juga dapat menjadi pemicu bagi konsumen 

untuk mencari informasi tambahan tentang produk, membandingkan harga, atau membaca 

ulasan pengguna sebelum membuat keputusan pembelian. 

H5 : Minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian  

Minat beli memiliki peran penting sebagai mediator dalam hubungan antara saluran 

distribusi digital, ketersediaan produk, dan keputusan pembelian konsumen. Dalam konteks 

saluran distribusi digital, ketersediaan produk menjadi lebih mudah diakses dan dipertahankan. 

Konsumen yang tertarik untuk membeli suatu produk melalui saluran distribusi digital memiliki 

kemudahan dalam menemukan produk yang mereka cari, berkat ketersediaan informasi yang 

komprehensif dan fitur pencarian yang efisien. Melalui ulasan dan rekomendasi, konsumen 

dapat memperoleh informasi tambahan tentang produk atau layanan yang mereka minati, yang 

dapat membantu mereka membuat keputusan pembelian yang lebih terinformasi dan percaya 

diri. Minat beli yang tinggi memotivasi konsumen untuk mempertimbangkan secara serius 

untuk melakukan pembelian. Ketika konsumen merasa yakin bahwa suatu produk dapat 

memenuhi kebutuhannya, berada di dalam saluran distribusi digital yang tersedia serta adanya 



Efek Pemilihan Saluran Distribusi Digital... (Pujiastuti & Rinwantin: 138-150) 

 

 

 

 

 

 

 
142 

 

  

minat minat beli maka konsumen akan lebih mudah untuk membeli produk tersebut. Penelitian 

Firnando et al (2021) menemukan bahwa saluran distribusi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Sebelum melakukan pembelian akan muncul pada diri konsumen keinginan 

terhadap produk, berusaha mencari informasi tentang produk, sehingga minat beli akan 

mendorong konsumen untuk mengambil Keputusan pembelian (Zhu et al., 2020). Oleh karena 

itu hipotesis yang diajukan adalah 

H6 : Minat beli menjadi mediasi hubungan saluran distribusi digital dan ketersediaan 

produk pada keputusan pembelian 

Ketersediaan produk merupakan factor yang penting dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian. Hal ini terkait dengan seberapa mudah konsumen dapat memperoleh produk yang 

mereka inginkan pada waktu dan tempat yang dipilih.  Ketersediaan produk mencakup 

ketersediaan fisik dan psikologis suatu produk di pasar. Ini tidak hanya mencakup apakah 

produk tersebut tersedia di toko atau online, tetapi juga seberapa mudahnya konsumen dapat 

memperolehnya. Ketersediaan yang baik dapat meningkatkan kemungkinan pembelian, 

sementara ketersediaan yang rendah atau tidak stabil dapat mengurangi peluang pembelian. 

Ketika suatu produk tersedia dengan baik, konsumen cenderung memiliki minat beli yang lebih 

tinggi terhadap produk tersebut. Ketersediaan yang tinggi menciptakan persepsi kemudahan 

aksesibilitas, yang dapat meningkatkan minat beli konsumen. Sebaliknya, ketersediaan yang 

rendah atau tidak stabil dapat mengurangi minat beli, karena konsumen mungkin merasa 

frustasi atau kecewa dengan kesulitan untuk mendapatkan produk yang mereka inginkan. Selain 

itu, konsumen yang memiliki minat beli yang tinggi cenderung lebih mungkin untuk 

memperhatikan dan memanfaatkan ketersediaan produk yang ada. Minat beli yang kuat dapat 

menjadi faktor penentu dalam keputusan pembelian, bahkan dalam situasi di mana ketersediaan 

produk mungkin terbatas. Penelitian Fasha et al., (2022) menyimpulkan bahwa minat beli 

berpengaruh terhadap Keputusan pembelian. Sedangkan penelitian Silaban (2023) 

menyimpulkan bahwa ketersedian produk berpengaruh terhadap Keputusan pembelian melalui 

minat beli. Dengan demikian hipotesis yang diajukan adalah 

H7 : Minat beli memediasi hubungan antara ketersediaan produk dengan keputusan 

pembelian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Model Penelitian 
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Metode Penelitian 

Penelitian dilakukan dengan populasi masyarakat kota Semarang yang berusia diatas 17 

tahun dan pernah membeli produk UMKM garmen. Sebanyak 100 orang diambil sampel 

dengan Purposive sampling yaitu pengambilan sampel dengan kriteria tertentu seperti pernah 

membeli produk UMKM garmen di kota semarang. Teknik analisis data menggunakan SEM-

PLS untuk menguji efek variabel saluran distribusi digital dan ketersediaan produk pada 

variabel minat beli dan variabel keputusan pembelian. Evaluasi model PLS-SEM menurut 

Ghozali (2021) dilakukan dengan menilai outer model dan inner model. Efek intermediasi diuji 

menggunakan alat analisis yang sama. 

 

Hasil Penelitian 

Dalam melakukan analisis data menggunakan PLS-SEM dilakukan dengan menilai outer 

model dan inner model. Hasil evaluasi outer model dan inner model dalam penelitian ini dapat 

dijelaskan sebagai berikut. 

 

Outer model 

Evaluasi terhadap outer model dilakukan untuk menguji validitas dan reliabilitas data 

(Janah et al., 2023). Pengujian validitas data dalam penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan loading faktor dan crossloading. Hasil analisis data diperoleh semua indikator 

dalam penelitian ini memberikan nilai loading factor > 0,7 sehingga konstruk semua variabel 

memenuhi dinyatakan memenuhi Convergent Validity (Tabel 1).  

 

Tabel 1. Loading Faktor 

Variabel  Indikator               Loading Keterangan 

Keputusan Pembelian KPb.1 0,881 Memenuhi 

KPb.2 0,922 Memenuhi 

KPb.3 0,856 Memenuhi 

Ketersediaan Produk KPr.1 0,787 Memenuhi 

KPr.2 0,824 Memenuhi 

KPr.3 0,806 Memenuhi 

Minat Beli MB.1 0,784 Memenuhi 

MB.2 0,734 Memenuhi 

MB.3 0,858 Memenuhi 

Saluran distribusi digital SDD.1 0,821 Memenuhi 

SDD.2 0,836 Memenuhi 

SDD.3 0,759 Memenuhi 

Sumber: data primer diolah, 2024 

 

Menurut Chin (1998) konstruk memiliki validitas diskriminan yang tinggi jika nilai 

korelasi indikator terhadap konstruknya lebih besar dari nilai korelasi terhadap konstruk 

lainnya. Dari hasil analis data yang telah dilakukan menunjukkan bahwa setiap korelasi 

indikator terhadap konstruknya (Variabel) lebih tinggi dibandingkan dengan konstruk lainnya, 

sehingga model dalam penelitian memenuhi kriteria discriminant validity yang baik (Tabel 2). 
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Tabel 2 Cross Loading 

Indikator 
Keputusan 

Pembelian 

Ketersediaan 

Produk 
Minat Beli 

Saluran 

Distribusi Digital 

KPb.1 0,881 0,819 0,813 0,846 

KPb.2 0,922 0,841 0,862 0,861 

KPb.3 0,856 0,758 0,801 0,749 

KPr.1 0,697 0,787 0,694 0,728 

KPr.2 0,756 0,824 0,760 0,758 

KPr.3 0,744 0,806 0,725 0,755 

MB.1 0,720 0,799 0,784 0,770 

MB.2 0,744 0,584 0,734 0,638 

MB.3 0,754 0,755 0,858 0,783 

SDD.1 0,742 0,754 0,741 0,821 

SDD.2 0,781 0,750 0,770 0,836 

SDD.3 0,711 0,738 0,722 0,759 

Sumber: data primer diolah, 2024 

 

Validitas data juga dapat dilakukan dengan melihat nilai Average variance extracted 

(AVE). Sedangkan pengujian reliabilitas data dalam penelitian ini dilakukan dengan melihat 

nilai conbrach alpha dan composite reliability. Dari tabel 3 dapat diketahui bahwa seluruh 

variabel dalam penelitian ini memberikan nilai AVE > 0,5 yang berarti data telah memenuhi 

kriteria validitas driskriminan yang baik. Demikian juga semua konstruk memberikan nilai 

composite reliability > 0,7 dan Cronbach Alpha > 0,6 sehingga semua konstruk atau variabel 

yang digunakan dalam penelitian ini memenuhi kriteria Reliabilitas. 

 

 Tabel 3. Cross Loading 

Variabel 
Cronbach's 

alpha 

Composite 

reliability 

Composite 

reliability 

Average variance 

extracted (AVE) 

Keputusan Pembelian 0,864 0,867 0,917 0,787 

Ketersediaan Produk 0,729 0,731 0,847 0,649 

Minat Beli 0,704 0,709 0,836 0,630 

Saluran Distribusi Digital 0,729 0,732 0,847 0,650 

Sumber: data primer diolah, 2024 

 

Inner model 

Inner model dilakukan untuk melihat hubungan antara konstruk dan model fit. Evaluasi 

model structural secara grafis dapat dilihat pada Gambar 1.  
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Gambar. 2 Inner Model 

 

Hasil pengolahan menggunakan PLS-SEM untuk uji model menghasilkan R2 sebesar 0,89 dan 

0,86 menunjukkan kuatnya hubungan. Pengujian untuk melihat pengaruh setiap variabel 

disajikan pada Tabel 4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran distribusi dan ketersedian 

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli dan keputusan pembelian.  

Tabel 4 Hasil Pengujian 

Hipotesis 
Original 

sample 

Sample 

mean 

Standard 

deviation 

t 

statistics 

P 

values 
Keterangan 

H1: saluran distribusi digital → 

minat beli 

0,620 0,618 0,123 5,027 0,000 Diterima 

H2: saluran distribusi digital → 

keputusan pembelian 

0,298 0,306 0,121 2,465 0,014 Diterima 

H3: ketersediaan produk → minat 

beli 

0,327 0,329 0,126 2,595 0,009 Diterima 

H4: ketersediaan produk → 

keputusan pembelian 

0,225 0,226 0,114 1,967 0,049 Diterima 

H5: minat beli → keputusan 

pembelian 

0,452 0,442 0,097 4,655 0,000 Diterima 

Sumber: data primer diolah, 2024 

 

Pengaruh mediasi minat beli terhadap hubungan saluran distribusi dan ketersediaan produk 

kepada keputusan pembelian dilihat dari tabel 5. Dari tabel tersebut dapat diketahui bahwa 

variabel minat beli mampu memediasi hubungan antara saluran distribusi digital dan 

ketersediaan produk terhadap keputusan pembelian. 
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Tabel 5 Hasil Uji Mediasi 

Hipotesis 
Original 

sample 

Sample 

mean 

Standard 

deviation 

t-

statistics 

P- 

values 
Keterangan 

H6: saluran distribusi digital → 

minat beli → keputusan 

pembelian 

0,281 0,276 0,089 3,143 0,002 Diterima 

H7: ketersediaan produk → 

minat beli → keputusan 

pembelian 

0,148 0,143 0,059 2,51 0,012 Diterima 

Sumber: data primer diolah, 2024 

 

Pembahasan  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran distribusi digital berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli. Maknanya, saluran distribusi digital mampu meningkatkan 

minat beli konsumen. Pemilihan saluran distribusi digital oleh penjual berefek pada minat beli. 

Saluran distribusi digital bermacam-macam dan terkadang mempunyai kekhasan tersendiri. 

Semakin bervariasi saluran distribusi digital yang dipilih oleh penjual akan memberikan pilihan 

yang lebih banyak bagi konsumen. Banyaknya pilihan akan membuat konsumen semakin 

meningkat minat belinya.  Saluran distribusi digital menawarkan kemudahan akses dan 

kenyamanan yang tidak dimiliki oleh saluran distribusi konvensional. Melalui saluran distribusi 

digital, konsumen dapat dengan mudah menelusuri produk atau layanan yang mereka butuhkan, 

melakukan perbandingan harga, membaca ulasan, dan melakukan pembelian tanpa harus 

meninggalkan rumah atau kantor mereka. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian 

Ramadayanti & Kurriwati (2021) dan Kurriwati (2021) menyimpulkan bahwa saluran distribusi 

berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen. 

Dalam penjualan UMKM, ketersediaan produk memegang peranan kunci dalam 

memengaruhi perilaku pembelian konsumen. Hal ini mencakup tiga aspek utama: stok yang 

mencukupi di toko fisik, konsistensi stok di rak, dan variasi produk. Ketika konsumen 

menemukan produk yang mereka butuhkan dengan mudah dan tanpa kesulitan, mereka 

cenderung lebih termotivasi untuk melakukan pembelian. Hal ini tidak hanya memenuhi 

kebutuhan konsumen secara praktis, tetapi juga menciptakan pengalaman positif. Ketika 

konsumen merasa puas dengan kemudahan dalam mendapatkan produk, mereka cenderung 

kembali untuk melakukan pembelian di masa mendatang. Ini membangun loyalitas merek yang 

kuat karena konsumen mengingat pengalaman positif tersebut dan memiliki kecenderungan 

untuk memilih merek tersebut di antara pesaingnya. Dengan demikian, ketersediaan produk 

yang baik tidak hanya berdampak pada penjualan saat ini, tetapi juga membantu dalam 

membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan dan meningkatkan pertumbuhan 

bisnis secara keseluruhan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ketersediaan produk 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Penelitian Saputra et al (2023) variasi produk 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Demikian juga penelitian Kurniawan & Krismonita 

(2020) menyimpulkan bahwa kelangkapan produk berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 

Saluran distribusi digital memiliki dampak yang positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Hal ini dapat dijelaskan bahwa saluran distribusi digital menawarkan 

kemudahan akses dan kenyamanan yang tidak dimiliki oleh saluran distribusi konvensional. 
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Saluran distribusi digital juga seringkali menawarkan berbagai promosi, diskon, atau 

penawaran khusus yang tidak tersedia di saluran distribusi tradisional. Hal ini dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, karena mereka merasa mendapatkan nilai 

tambah atau keuntungan finansial dengan melakukan pembelian melalui saluran distribusi 

digital. Fitur-fitur seperti ulasan produk, rekomendasi, dan testimoni pengguna juga dapat 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Melalui ulasan dan rekomendasi, konsumen 

dapat memperoleh informasi tambahan tentang produk atau layanan yang mereka minati, yang 

dapat membantu mereka membuat keputusan pembelian yang lebih terinformasi dan percaya 

diri. Selain itu, saluran distribusi digital juga memungkinkan personalisasi dan penargetan yang 

lebih tepat dalam menawarkan produk atau layanan kepada konsumen. Dengan menggunakan 

data dan analisis, penjual dapat menyesuaikan penawaran mereka untuk memenuhi kebutuhan 

dan preferensi spesifik dari setiap konsumen, yang dapat meningkatkan kemungkinan 

konsumen untuk membuat keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian 

putri & Suprajang (2022) dan D’viadella et al (2024) menemukan bahwa saluran distribusi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

Ketersediaan produk memiliki hubungan yang erat dengan keputusan pembelian 

konsumen. Ketika produk tersedia dengan baik, konsumen cenderung lebih termotivasi untuk 

melakukan pembelian. Ketersediaan produk yang memadai mengurangi hambatan bagi 

konsumen, seperti waktu dan usaha untuk mencari produk yang diinginkan. Ketika konsumen 

menemukan produk yang mereka butuhkan dengan mudah, mereka merasa lebih puas dan 

cenderung lebih mungkin untuk memutuskan pembelian. Selain itu, ketersediaan produk yang 

konsisten juga membangun kepercayaan konsumen terhadap merek atau penjual, karena 

menunjukkan profesionalisme dan kualitas layanan. Sebaliknya, ketika produk tidak tersedia 

atau sulit ditemukan, konsumen mungkin akan beralih ke alternatif lain atau bahkan menunda 

pembelian mereka. Oleh karena itu, ketersediaan produk yang baik merupakan faktor penting 

dalam merangsang dan memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa ketersediaan produk berpengaruh terhadap Keputusan pembelian. Hasil ini 

sejalan dengan penelitian Astuti & Hakim (2021) menemukan bahwa ketersediaan produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian.  

Minat  Beli  merupakan  perilaku  konsumen  yang  terjadi  ketika konsumen dirangsang 

oleh faktor eksternal dan datang untuk membeli berdasarkan karakteristik keputusan mereka 

pribadi dan proses pengambilan keputusan (Saputra et al., 2023). Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa Minat beli memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Minat beli yang tinggi terhadap suatu produk dapat mendorong konsumen untuk 

melakukan tindakan pembelian secara langsung, terlebih jika konsumen merasa bahwa produk 

tersebut memenuhi kebutuhan atau keinginan konsumen dengan baik. Minat beli yang kuat juga 

dapat menjadi pemicu bagi konsumen untuk mencari informasi tambahan tentang produk, 

membandingkan harga, atau membaca ulasan pengguna sebelum membuat keputusan 

pembelian. Dalam konteks keputusan pembelian, minat beli yang tinggi dapat menjadi indikator 

yang kuat bahwa konsumen akan melakukan pembelian. Meskipun keputusan pembelian 

akhirnya tergantung pada sejumlah faktor lainnya, termasuk ketersediaan produk, harga, dan 

pengalaman pelanggan, minat beli yang tinggi seringkali menjadi langkah awal yang penting 

menuju pembelian. Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Zhu et al., 2020) 
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yang menyimpulkan bahwa minat beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

pembelian. 

Minat beli terbukti mampu memediasi saluran distribusi dan ketersediaan produk 

terhadap Keputusan pembelian. Semakin banyak pilihan saluran distribusi digital dan 

ketersediaan produk yang bervariasi dan banyak akan meningkatkan minat beli selanjutnya 

berdampak pada keputusan pembelian. Ketika konsumen merasa yakin bahwa suatu produk 

dapat memenuhi kebutuhannya, berada di dalam saluran distribusi digital yang tersedia serta 

adanya minat minat beli maka konsumen akan lebih mudah untuk membeli produk tersebut. 

Sebelum melakukan pembelian akan muncul pada diri konsumen keinginan terhadap produk, 

berusaha mencari informasi tentang produk, sehingga minat beli akan mendorong konsumen 

untuk mengambil Keputusan pembelian (Zhu et al., 2020). Ketersediaan yang bervariasi juga 

akan meningkatkan keputusan pembelian pada konsumen. Konsumen akan cenderung memiliki 

minat beli pada penjual yang memiliki kelengkapan produk lebih baik sehingga lebih banyak 

pilihan dalam membeli (Aprian et al., 2020; Syihab & Angga Negoro, 2023). 

 

Simpulan 

Saluran distribusi digital dan ketersediaan produk berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli dan keputusan pembelian. Minat beli berpengaruh signifikan dalam memediasi hubungan 

saluran distribusi digital dan ketersediaan produk terhadap keputusan pembelian. Keputusan 

pembelian dapat ditingkatkan melalui minat beli dengan meningkatkan pemilihan saluran 

distribusi digital oleh pelaku UMKM. Kebijakan dalam ketersediaan produk juga dapat 

meningkatkan keputusan pembelian melalui minat beli. Harapannya pelaku UMKM dapat lebih 

memberikan variasi mengenai pemilihan saluran kebijakan dalam distribusi digital. Demikian 

pula pelaku UMKM perlu meningkatkan ketersediaan produk yang relatif lebih lengkap. 
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