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ABSTRAK

Studi literatur ini bertujuan untuk menganalisis makna kesesuaian biaya-manfaat, apresiasi terhadap variasi
produk, dan refleksi terhadap pengalaman konsumsi dalam membentuk niat pembelian ulang produk kesehatan
dari perspektif fenomenologis. Metode yang digunakan adalah penelitian pustaka kualitatif dengan pendekatan
sintesis tematik mengikuti prosedur tinjauan literatur sistematis. Hasil menunjukkan bahwa kesesuaian biaya-
manfaat diinterpretasikan secara subyektif melalui perbandingan antara pengorbanan yang dilakukan dan
manfaat fisik serta psikologis yang diterima. Konsumen yang merasakan nilai proporsional mengembangkan
kepuasan yang mendorong niat pembelian ulang. Apresiasi terhadap variasi produk mencerminkan kebutuhan
konsumen akan pilihan yang selaras dengan preferensi individu, menciptakan ikatan emosional dengan merek.
Refleksi terhadap pengalaman konsumsi menjadi proses evaluasi kumulatif di mana konsumen mengingat,
membandingkan, dan menilai setiap interaksi dengan produk. Ketiga aspek ini saling terkait dalam membentuk
makna niat pembelian ulang yang bersifat personal dan dinamis. Konsumen dengan beragam pengalaman positif
di berbagai varian produk mengembangkan keterikatan emosional yang kuat terhadap merek. Pembelian ulang
bukan hanya sekadar transaksi tetapi sebuah ritual yang memperkuat identitas dan hubungan merek. Studi ini
memberikan kontribusi teoritis untuk memperkaya literatur perilaku konsumen melalui perspektif
fenomenologis dan secara praktis memberikan landasan bagi produsen dalam merancang produk dan strategi
komunikasi yang selaras dengan proses pemahaman makna konsumen.

Kata kunci : kesesuaian biaya-manfaat; variasi produk; pengalaman konsumsi; niat pembelian kembali; produk
kesehatan, makna konsumen; fenomenologi

ABSTRACT

This literature study aims to analyze the meaning of cost-benefit fit, appreciation for product variety, and
reflection on consumption experience in shaping repurchase intention of health products from a
phenomenological perspective. The method used is qualitative library research with a thematic synthesis
approach following systematic literature review procedures. The results indicate that cost-benefit fit is
subjectively interpreted through comparisons between sacrifices made and physical and psychological benefits
received. Consumers who perceive proportional value develop satisfaction that drives repurchase intention.
Appreciation for product variety reflects consumer needs for choices aligned with individual preferences,
creating emotional bonds with brands. Reflection on consumption experience becomes a cumulative evaluation
process where consumers recall, compare, and assess each interaction with the product. These three aspects are
interconnected in forming the meaning of repurchase intention that is personal and dynamic. Consumers with
diverse positive experiences across product variants develop strong emotional attachments to brands.
Repurchase becomes not merely a transaction but a ritual that reinforces identity and brand relationships. This
study contributes theoretically to enriching consumer behavior literature through a phenomenological
perspective and practically provides foundations for manufacturers in designing products and communication
strategies aligned with consumer meaning-making processes.

Keywords : cost-benefit fit;, product variety; consumption experience; repurchase intention, health products,
consumer meaning, phenomenology

PENDAHULUAN

Artikel dimulai dengan penjelasan latar belakang, yaitu alasan perlu dilakukannya penelitian,
yang didukung referensi/literatur pendukung. Referensi tidak diperkenankan menggunakan sumber
yang tidak baku seperti wikipedia ataupun blog, dst (Abdul, 2017). Editor (2018) mensyaratkan agar
artikel orisinil dan bukan merupakan plagiat hasil karya orang lain. Tujuan dituliskan pada bagian
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akhir latar belakang. Jumlah referensi minimum yang digunakan delapan. Penulisan referensi dan
kutipan mengacu pada APA style.

Kesadaran masyarakat terhadap pemeliharaan kesehatan mengalami peningkatan dalam
beberapa tahun terakhir. Gaya hidup modern dengan pola makan kurang teratur, paparan polusi, dan
tekanan pekerjaan mendorong individu untuk mencari solusi praktis menjaga daya tahan tubuh.
Produk kesehatan seperti vitamin, suplemen, jamu, dan minuman fungsional menjadi pilihan utama.
Konsumen tidak lagi memandang produk kesehatan sebagai kebutuhan sekunder, melainkan investasi
jangka panjang untuk kualitas hidup yang lebih baik. Keputusan untuk membeli ulang produk
kesehatan menunjukkan adanya pengalaman positif yang membentuk loyalitas (Hys, 2020).
Pemahaman tentang makna di balik keputusan ini penting bagi produsen untuk merancang strategi
yang tepat. Selain itu, aspek etika dan tanggung jawab produsen terhadap keamanan produk juga
memperkuat persepsi nilai di mata konsumen (Mardikaningsih & Darmawan, 2022; Marsal et al.,
2025).

Kesesuaian antara biaya yang dikeluarkan dengan manfaat yang dirasakan menjadi
pertimbangan utama dalam pembelian ulang produk kesehatan (Khemthong & Charnkit, 2022).
Konsumen melakukan evaluasi subjektif terhadap nilai yang mercka terima. Biaya tidak hanya
diartikan sebagai uang yang dibayarkan, tetapi juga waktu, tenaga, dan upaya yang dicurahkan.
Manfaat mencakup perubahan positif yang dirasakan pada tubuh, peningkatan vitalitas, atau
ketenangan pikiran karena merasa telah menjaga kesehatan. Ketika manfaat yang dirasakan sebanding
atau melebihi biaya yang dikeluarkan, konsumen merasa puas dan cenderung membeli ulang. Makna
kesesuaian ini bersifat personal dan dipengaruhi oleh harapan, pengalaman masa lalu, serta
pengetahuan tentang produk.

Keberagaman varian produk memberikan ruang bagi konsumen untuk memilih sesuai
kebutuhan spesifik mereka (Tam et al., 2019). Setiap individu memiliki kondisi tubuh, preferensi rasa,
dan tujuan konsumsi yang berbeda. Varian produk yang beragam memungkinkan konsumen
menemukan pilihan yang paling tepat. Apresiasi atas keberagaman ini muncul ketika konsumen
merasa bahwa produsen memahami kebutuhan mereka dan menyediakan solusi yang sesuai.
Konsumen yang menemukan varian cocok akan merasa dihargai dan lebih mungkin melakukan
pembelian ulang. Makna keberagaman varian terletak pada kemampuan produk untuk
mengakomodasi perbedaan individual. Strategi diferensiasi produk dan terbukti memengaruhi
keputusan pembelian konsumen (Djaelani & Darmawan, 2021).

Pengalaman konsumsi menjadi fondasi utama untuk membentuk persepsi dan keputusan
pembelian ulang (Fansia et al., 2023). Setiap interaksi dengan produk, mulai dari kemasan, rasa, cara
penggunaan, hingga efek yang dirasakan, direkam dalam memori konsumen. Pengalaman positif
menciptakan asosiasi yang menyenangkan dan mendorong keinginan untuk mengulang. Pengalaman
negatif, sebaliknya, dapat menghancurkan kepercayaan meskipun produk memiliki kualitas baik.
Refleksi atas pengalaman konsumsi melibatkan proses kognitif dan emosional yang kompleks.
Konsumen membandingkan produk yang digunakan dengan produk lain, merefleksikan perubahan
yang terjadi pada tubuh, dan memutuskan apakah akan membeli ulang.

Ketiga aspek kesesuaian biaya-manfaat, apresiasi atas keberagaman varian, dan refleksi atas
pengalaman konsumsi saling terkait untuk membentuk minat beli ulang. Konsumen yang merasakan
manfaat sesuai biaya, menemukan varian cocok, dan memiliki pengalaman positif akan
mengembangkan loyalitas kuat (Fatah et al., 2025). Pemahaman tentang makna di balik ketiga aspek
ini menjadi kunci bagi produsen produk kesehatan untuk membangun hubungan jangka panjang
dengan konsumen.

Produsen produk kesehatan sering menghadapi kesulitan mempertahankan pelanggan dalam
jangka panjang (Soesilowati et al., 2024). Konsumen mudah beralih ke merek lain meskipun telah
menggunakan produk dalam waktu cukup lama. Berbagai program loyalitas dan promosi tidak selalu
berhasil mencegah perpindahan. Kondisi ini mengindikasikan bahwa faktor-faktor yang mendorong
pembelian ulang belum dipahami secara utuh. Produsen mungkin terlalu fokus pada aspek teknis
seperti formulasi produk atau harga, sementara dimensi subjektif yang membentuk makna pembelian
ulang bagi konsumen kurang mendapat perhatian. Tanggung jawab produsen terhadap kebutuhan
konsumen juga menjadi faktor penting dalam membangun kepercayaan pasar (Alfiyah et al., 2023;
Hakiky et al., 2023; Aziz et al., 2023).
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Kesenjangan juga terjadi antara klaim produsen dengan pengalaman nyata konsumen. Iklan
menjanjikan manfaat tertentu, tetapi konsumen mungkin tidak merasakannya sesuai harapan (Dewi &
Piartrini, 2023). Ketidaksesuaian ini menciptakan kekecewaan yang menghambat pembelian ulang.
Varian produk yang ditawarkan kadang tidak mencerminkan pemahaman tentang keragaman
kebutuhan konsumen. Pengalaman konsumsi yang tidak konsisten juga merusak kepercayaan.
Produsen perlu memahami makna yang melekat pada setiap aspek pengalaman konsumen untuk
merancang produk dan komunikasi yang tepat. Perlindungan konsumen dan pengelolaan risiko
transaksi juga memengaruhi persepsi keamanan serta minat beli ulang (Ali ef al., 2024; Amin et al.,
2023).

Industri produk kesehatan tumbuh pesat dengan banyak pemain baru memasuki pasar
(Giningroem et al., 2023). Persaingan semakin ketat, tidak hanya dalam harga tetapi juga dalam
inovasi produk dan strategi pemasaran. Produsen yang mampu memahami makna pembelian ulang
dari perspektif konsumen akan memiliki keunggulan kompetitif. Mereka dapat merancang produk
yang sesuai dengan harapan dan membangun loyalitas yang kuat. Pemahaman ini menjadi semakin
penting di era digital di mana informasi menyebar cepat dan konsumen memiliki banyak pilihan.
Etika dalam penyebaran informasi juga harus dijaga agar tidak menyesatkan publik (Muhammad et
al., 2023). Optimalisasi big data dan pemanfaatan informasi manajerial membantu perusahaan dalam
merumuskan strategi bisnis yang lebih tepat sasaran (Ali & Darmawan, 2023; Gardi & Darmawan,
2022).

Perubahan gaya hidup pascapandemi juga mengubah cara konsumen memandang kesehatan
(Kim et al., 2023). Kesadaran akan pentingnya menjaga daya tahan tubuh meningkat. Konsumen lebih
selektif untuk memilih produk dan lebih kritis untuk mengevaluasi manfaat. Mereka mencari produk
yang sesuai dengan kebutuhan spesifik dan memberikan pengalaman positif. Produsen perlu
memahami dinamika ini untuk tetap relevan di pasar. Telaah tentang makna pembelian ulang dari
perspektif fenomenologis memberikan wawasan yang tidak dapat diperoleh melalui survei kuantitatif
biasa. Pendekatan manajemen sumber daya manusia dan adaptasi organisasi terhadap perubahan
lingkungan bisnis juga mendukung keberlanjutan strategi pemasaran perusahaan (Essa &
Mardikaningsih, 2023; Darmawan et al., 2023).

Studi ini bertujuan untuk menganalisis secara teoretis makna kesesuaian antara biaya dan
manfaat untuk membentuk minat beli ulang produk kesehatan. Selain itu, kajian ini bertujuan untuk
menelaah peran apresiasi atas keberagaman varian dan refleksi atas pengalaman konsumsi untuk
membentuk minat beli ulang. Analisis difokuskan pada pemaknaan subjektif konsumen terhadap
setiap aspek. Kontribusi teoretis penelitian ini adalah memperkaya literatur perilaku konsumen
melalui perspektif fenomenologis. Kontribusi praktisnya menjadi landasan bagi produsen untuk
merancang produk dan strategi komunikasi yang sesuai dengan makna pembelian ulang bagi
konsumen.

METODE

Penelitian ini disusun sebagai studi pustaka dengan pendekatan kualitatif yang bertujuan untuk
mengeksplorasi secara fenomenologis makna kesesuaian biaya dan manfaat, apresiasi atas
keberagaman varian, serta refleksi atas pengalaman konsumsi untuk membentuk minat beli ulang
produk kesehatan. Sebagaimana dijelaskan oleh Snyder (2019), literature review yang dirancang
dengan baik dapat berfungsi sebagai metodologi penelitian mandiri yang menghasilkan pemahaman
baru melampaui sekadar ringkasan penelitian sebelumnya. Pendekatan ini dipilih karena sesuai
dengan tujuan penelitian yang hendak memahami pemaknaan subjektif konsumen dari berbagai
perspektif teoretis. Frank dan Hatak (2014) menekankan pentingnya sistematika untuk menelusuri,
mengevaluasi, dan mensintesis literatur untuk membangun landasan teoretis yang kokoh. Kata kunci
yang digunakan dalam penelusuran mencakup perceived value, price-value relationship, product
variety, assortment, consumption experience, repurchase intention, health products, consumer
meaning, phenomenological research dalam berbagai kombinasi untuk menjamin cakupan yang luas
dan representatif.

Prosedur penelusuran dan seleksi literatur dalam studi ini mengacu pada kerangka state-of-the-
art review yang dikemukakan oleh Barry et al. (2022) melalui enam langkah sistematis. Matos et al.
(2023) dalam kajian sistematis mereka tentang metodologi penelitian pendidikan menegaskan bahwa
proses seleksi sumber harus memperhatikan kredibilitas penerbit, tahun publikasi, dan relevansi
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tematik. Stratton (2019) dalam panduannya tentang literature review menekankan pentingnya definisi
pertanyaan penelitian yang jelas, strategi pencarian terstruktur, dan kriteria seleksi eksplisit untuk
menjamin kualitas dan relevansi sumber. Sumber data dalam penelitian ini terdiri dari buku-buku teks
di bidang perilaku konsumen, pemasaran, dan psikologi konsumen, serta artikel jurnal ilmiah
terindeks yang membahas secara langsung variabel-variabel yang menjadi fokus kajian. Penelusuran
dilakukan pada basis data akademik bereputasi seperti Google Scholar, Scopus, dan ProQuest untuk
memperoleh sumber-sumber kredibel dan relevan dengan topik penelitian.

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan pendekatan sintesis tematik sebagaimana
direkomendasikan oleh Snyder (2019) untuk merancang literature review yang memberikan
kontribusi kuat. Mohajan (2018) menjelaskan bahwa dalam penelitian kualitatif, keabsahan temuan
dijaga melalui ketekunan pengamatan dan triangulasi sumber dengan membandingkan pendapat dari
berbagai penulis dan tradisi keilmuan berbeda. Peneliti melakukan komparasi antarperspektif teoretis,
mencari benang merah yang menghubungkan berbagai temuan, dan menyusun argumentasi koheren
tentang bagaimana konsumen memaknai kesesuaian biaya-manfaat, mengapresiasi keberagaman
varian, dan merefleksikan pengalaman konsumsi untuk membentuk minat beli ulang produk
kesehatan. Sintesis ini diharapkan menghasilkan pemahaman baru tentang makna subjektif di balik
keputusan pembelian ulang dari perspektif fenomenologis.

HASIL
Makna Kesesuaian Biaya dan Manfaat dalam Minat Beli Ulang Produk Kesehatan

Hasil dan pembahasan dapat menampilkan data-data berupa tabel maupun gambar. Hasil harus
didukung oleh referensi terkait ataupun dapat membandingkan dengan penelitian sebelumnya.

Kesesuaian antara biaya dan manfaat merupakan konstruk fundamental yang membentuk
evaluasi konsumen terhadap nilai suatu produk, di mana biaya tidak dipahami sekadar sebagai angka
nominal pada label harga, melainkan sebagai representasi dari pengorbanan multidimensional yang
harus diberikan untuk memperoleh produk. Pengorbanan ini mencakup uang yang dibayarkan, waktu
yang dicurahkan untuk mencari informasi dan membandingkan produk, tenaga yang dikeluarkan
untuk mengakses produk, serta upaya adaptasi terhadap produk baru yang mungkin memerlukan
perubahan kebiasaan. Manfaat dipersepsikan sebagai segala sesuatu yang diperoleh dari konsumsi
produk, mencakup manfaat fungsional seperti peningkatan daya tahan tubuh, perbaikan kondisi
kesehatan, atau peningkatan energi, serta manfaat emosional seperti ketenangan pikiran karena merasa
telah menjaga kesehatan, kepuasan karena melakukan sesuatu yang baik untuk diri sendiri, dan
kebanggaan menggunakan produk berkualitas. Evaluasi terhadap kesesuaian antara pengorbanan dan
perolehan ini menjadi penentu utama kepuasan konsumen, yang pada akhirnya mendorong keputusan
untuk melakukan pembelian ulang atau beralih ke produk lain. Wijarnoko et al. (2023) menegaskan
bahwa manfaat dipersepsikan sebagai segala sesuatu yang diperoleh dari konsumsi produk, baik
manfaat fungsional seperti peningkatan daya tahan tubuh maupun manfaat emosional seperti
ketenangan pikiran. Fared et al. (2021); Putra et al. (2022) dalam studi tentang kepuasan konsumen
menegaskan bahwa evaluasi terhadap kesesuaian biaya dan manfaat menjadi penentu utama kepuasan
yang pada akhirnya mendorong pembelian ulang. Dengan demikian, kesesuaian biaya dan manfaat
menjadi fondasi pertama untuk membangun minat beli ulang, di mana konsumen secara terus-
menerus melakukan evaluasi apakah pengorbanan yang mereka berikan sebanding dengan apa yang
mereka terima, dan evaluasi ini menjadi dasar keputusan untuk tetap setia atau berpindah merek.

Konsumen produk kesehatan melakukan perhitungan subjektif yang kompleks untuk menilai
kesesuaian biaya dan manfaat, di mana perhitungan ini tidak selalu didasarkan pada logika ekonomi
rasional semata, tetapi sangat dipengaruhi oleh harapan personal, pengalaman masa lalu dengan
merek serupa, dan tingkat pengetahuan tentang produk dan kandungannya. Proses ini menunjukkan
bahwa keputusan pembelian tidak selalu rasional, tetapi juga dipengaruhi oleh faktor sosial, budaya,
dan psikologis (Issalillah et al., 2021). Konsumen yang memiliki pengalaman positif dengan suatu
merek cenderung mempersepsikan biaya yang dikeluarkan sebagai sesuatu yang wajar meskipun
secara objektif lebih mahal dari produk sejenis, karena pengalaman positif telah membangun
kepercayaan bahwa merek tersebut dapat diandalkan. Sebaliknya, konsumen yang kecewa dengan
suatu produk akan mempersepsikan biaya yang sama sebagai sesuatu yang mahal meskipun secara
objektif murah, karena kekecewaan telah menggeser standar evaluasi mereka. Makna kesesuaian
bersifat sangat personal dan dinamis, berubah seiring dengan akumulasi pengalaman, perubahan
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kondisi kesehatan, dan perkembangan pengetahuan konsumen tentang produk kesehatan. Isbahi
(2023) menegaskan bahwa konsumen produk kesehatan melakukan perhitungan subjektif yang
kompleks untuk menilai kesesuaian biaya dan manfaat. Munzilin dan Darmawan (2025) menemukan
bahwa kualitas produk dan citra merek mempengaruhi persepsi nilai. Persepsi risiko juga dapat
memperkuat atau melemahkan penilaian terhadap nilai yang dirasakan (Hidayat & Darmawan, 2025).
Konsumen yang memiliki pengalaman positif dengan suatu merek cenderung mempersepsikan biaya
yang dikeluarkan sebagai sesuatu yang wajar meskipun secara objektif lebih mahal dari produk
sejenis. Sebaliknya, konsumen yang kecewa dengan suatu produk akan mempersepsikan biaya yang
sama sebagai sesuatu yang mahal meskipun secara objektif murah. Makna kesesuaian bersifat sangat
personal dan dinamis. Subjektivitas dalam perhitungan kesesuaian ini menjadi dimensi kedua yang
memperkaya pemahaman tentang evaluasi konsumen, menunjukkan bahwa dua konsumen dapat
membayar harga yang sama untuk produk yang sama tetapi memaknai kesesuaian biaya dan manfaat
secara berbeda berdasarkan sejarah personal dan ekspektasi mereka masing-masing.

Manfaat yang dirasakan dari konsumsi produk kesehatan memiliki dimensi yang beragam,
melampaui manfaat fisik yang kasat mata dan mencakup manfaat psikologis yang sama pentingnya
untuk membentuk kepuasan dan loyalitas konsumen. Pengawasan terhadap keamanan dan kualitas
produk menjadi bagian penting agar manfaat yang dijanjikan benar-benar dirasakan konsumen (Kahfi
et al., 2023; Mustika et al., 2023). Manfaat fisik mencakup perubahan positif pada kondisi tubuh yang
dapat dirasakan secara langsung, seperti peningkatan energi setelah mengonsumsi suplemen,
perbaikan kualitas tidur, berkurangnya keluhan kesehatan, atau membaiknya kondisi kulit. Manfaat
psikologis mencakup rasa aman karena merasa telah melakukan langkah proaktif untuk menjaga
kesehatan, kepuasan karena telah merawat diri dengan baik, kebanggaan karena menggunakan produk
berkualitas, dan ketenangan pikiran karena yakin produk yang digunakan aman dan halal.
Kepercayaan terhadap sertifikasi halal dan standar etika bisnis juga memperkuat manfaat psikologis
yang dirasakan konsumen (Mardikaningsih & Chasanah, 2024). Konsumen yang merasakan manfaat
psikologis cenderung mengembangkan ikatan emosional dengan merek yang lebih kuat dibandingkan
jika hanya merasakan manfaat fisik, karena manfaat psikologis menyentuh aspek identitas dan nilai-
nilai personal yang lebih dalam. Nurmalasari et al. (2025) menguraikan bahwa manfaat yang
dirasakan dari konsumsi produk kesehatan memiliki dimensi yang beragam. Nahar et al. (2025)
menemukan bahwa manfaat psikologis memiliki pengaruh yang sama pentingnya dengan manfaat
fisik. Konsumen yang merasakan manfaat psikologis cenderung lebih loyal karena ikatan emosional
yang terbentuk dengan merek. Dimensi manfaat yang beragam ini menjadi faktor ketiga yang
memperluas makna kesesuaian, di mana konsumen tidak hanya mengevaluasi apakah produk
memberikan hasil fisik yang dijanjikan, tetapi juga apakah produk memberikan ketenangan,
kebanggaan, dan kepuasan emosional yang membuat mereka merasa bahwa pengorbanan yang
diberikan benar-benar sepadan.

Pengalaman masa lalu dengan produk serupa membentuk kerangka referensi yang digunakan
konsumen untuk mengevaluasi kesesuaian biaya dan manfaat pada pembelian berikutnya,
menciptakan standar perbandingan yang mempengaruhi persepsi nilai. Konsistensi kualitas dan
pelayanan menjadi kunci agar pengalaman tersebut tetap positif dari waktu ke waktu (Mardikaningsih,
2022). Konsumen yang pernah menggunakan produk dengan manfaat serupa tetapi harga lebih murah
akan secara otomatis membandingkan dan menilai apakah perbedaan harga sebanding dengan
perbedaan manfaat yang dirasakan. Jika produk yang lebih mahal memberikan manfaat yang jauh
lebih baik, konsumen akan mempersepsikan kesesuaian yang positif. Sebaliknya, jika perbedaan
manfaat kecil atau tidak terasa, konsumen akan mempersepsikan ketidaksesuaian meskipun produk
baru mungkin secara objektif berkualitas. Konsumen yang setiap kali membeli produk merasakan
manfaat sesuai harapan akan mengembangkan kepercayaan bahwa biaya yang dikeluarkan selalu
sebanding dengan manfaat yang diperoleh, dan kepercayaan ini menjadi fondasi loyalitas jangka
panjang yang membuat mereka tidak mudah tergoda oleh penawaran produk baru dengan harga lebih
murah. Al Ghifari dan Darmawan (2022) menyatakan bahwa konsistensi pengalaman memperkuat
persepsi nilai. Konsumen yang setiap kali membeli produk merasakan manfaat sesuai harapan akan
mengembangkan kepercayaan bahwa biaya yang dikeluarkan selalu sebanding dengan manfaat yang
diperoleh. Kepercayaan ini menjadi fondasi loyalitas jangka panjang. Di sisi lain, penyimpangan etika
seperti pemalsuan dokumen kesehatan dapat merusak kepercayaan dan memengaruhi persepsi nilai
konsumen secara luas (Hartika et al., 2023). Peran pengalaman masa lalu sebagai kerangka referensi
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ini menjadi dimensi keempat yang menunjukkan bahwa evaluasi kesesuaian tidak terjadi dalam ruang
hampa, tetapi selalu dalam lingkup sejarah konsumsi konsumen, di mana setiap pengalaman baru
dibandingkan dengan akumulasi pengalaman sebelumnya untuk menentukan apakah suatu produk
layak dibeli ulang.

Kesesuaian biaya dan manfaat juga dipengaruhi secara signifikan oleh persepsi konsumen
tentang kewajaran harga, yaitu penilaian subjektif tentang apakah harga yang diminta masuk akal
berdasarkan pengetahuan mereka tentang biaya produksi, harga pesaing, dan nilai yang mereka
rasakan dari produk. Nilai yang dirasakan konsumen terbukti berpengaruh terhadap niat membeli
kembali (Auliyah & Darmawan, 2025). Transparansi informasi dalam transaksi turut memperkuat
persepsi kewajaran tersebut (Irfansyah et al., 2024). Konsumen memiliki preferensi internal tentang
berapa harga yang pantas untuk suatu produk, yang terbentuk dari berbagai sumber informasi
termasuk pengalaman pribadi, rekomendasi teman, ulasan online, dan pengetahuan umum tentang
kategori produk. Ulasan konsumen di platform digital juga memperkuat atau melemahkan posisi
kompetitif suatu produk (Negara et al., 2021). Konsumen yang merasa harga yang dibayar wajar akan
lebih mudah merasakan kesesuaian dengan manfaat, karena tidak ada beban psikologis bahwa mereka
telah membayar terlalu mahal. Sebaliknya, konsumen yang merasa harga terlalu mahal akan terus
mencari pembenaran bahwa manfaat yang diperoleh sebanding, dan jika tidak menemukan
pembenaran yang memadai, kekecewaan akan muncul meskipun produk secara teknis bekerja dengan
baik. Persepsi kewajaran harga ini sangat dipengaruhi oleh transparansi informasi dan reputasi merek,
di mana merek terpercaya lebih mudah dipersepsikan sebagai menawarkan harga yang wajar. Putra
(2022) menemukan bahwa persepsi kewajaran harga mempengaruhi kepuasan dan loyalitas. Selain
itu, struktur pasar yang sehat dan bebas praktik monopoli juga membantu menjaga harga tetap wajar
bagi konsumen (Indarto et al., 2023). Konsumen yang merasa harga yang dibayar wajar akan lebih
mudah merasakan kesesuaian dengan manfaat. Sebaliknya, konsumen yang merasa harga terlalu
mahal akan terus mencari pembenaran bahwa manfaat yang diperoleh sebanding, dan jika tidak
menemukannya, kekecewaan akan muncul. Persepsi kewajaran harga sebagai dimensi kelima
menambahkan lapisan evaluatif yang lebih dalam pada makna kesesuaian, menunjukkan bahwa
konsumen tidak hanya menilai apakah manfaat sebanding dengan biaya, tetapi juga apakah hubungan
antara biaya dan manfaat itu sendiri terasa adil dan masuk akal menurut pengetahuan dan pengalaman
mereka.

Komunikasi produsen tentang manfaat produk memainkan peran krusial untuk membentuk
harapan konsumen sebelum pembelian, karena harapan inilah yang menjadi standar awal untuk
mengevaluasi apakah biaya yang dikeluarkan sebanding dengan manfaat yang diterima setelah
konsumsi. Konsumen yang terpapar iklan atau promosi dengan klaim berlebihan cenderung
membentuk harapan tidak realistis yang sulit dipenuhi oleh produk, sehingga meskipun produk
sebenarnya berkualitas baik, konsumen tetap merasa kecewa karena kesenjangan antara janji dan
kenyataan. Sebaliknya, produsen yang jujur dan akurat untuk mengkomunikasikan manfaat membantu
konsumen membentuk harapan yang tepat dan realistis, sehingga ketika produk digunakan, konsumen
lebih mudah merasakan kesesuaian antara biaya dan manfaat karena tidak ada celah antara apa yang
dijanjikan dan apa yang diterima. Kesesuaian antara janji dan kenyataan menjadi kunci kepuasan yang
pada akhirnya mendorong minat beli ulang, karena konsumen merasa bahwa informasi yang diberikan
produsen dapat dipercaya dan produk benar-benar memberikan nilai sesuai dengan pengorbanan yang
mereka berikan. Maknuun dan Darmawan (2024) menekankan bahwa kesesuaian antara janji dan
kenyataan menjadi kunci kepuasan. Iklan yang terlalu berlebihan menciptakan harapan tidak realistis
yang sulit dipenuhi, sehingga konsumen cenderung kecewa meskipun produk sebenarnya berkualitas
baik. Produsen yang jujur untuk mengkomunikasikan manfaat membantu konsumen membentuk
harapan yang tepat. Konsumen dengan harapan realistis lebih mudah merasakan kesesuaian biaya dan
manfaat karena tidak ada celah antara janji dan kenyataan. Dengan demikian, komunikasi produsen
yang jujur dan akurat menjadi fondasi keenam yang mempengaruhi makna kesesuaian, di mana
harapan yang terbentuk sebelum pembelian menentukan sejauh mana konsumen akan merasa bahwa
biaya yang dikeluarkan sebanding dengan manfaat yang diterima setelah konsumsi.

Perbedaan individual dalam prioritas dan preferensi mempengaruhi bobot yang diberikan pada
berbagai aspek biaya dan manfaat, menciptakan variasi dalam cara konsumen memaknai kesesuaian
meskipun mereka membeli produk yang sama dengan harga yang sama. Konsumen dengan anggaran
terbatas cenderung memiliki sensitivitas harga yang lebih tinggi dan akan sangat teliti untuk menilai
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apakah manfaat yang diperoleh sebanding dengan uang yang dikeluarkan, seringkali melakukan
perbandingan mendetail dan perhitungan nilai yang cermat. Sebaliknya, konsumen dengan
pendapatan lebih tinggi mungkin lebih fokus pada aspek kualitas, reputasi merek, dan manfaat
psikologis seperti ketenangan pikiran dan kebanggaan menggunakan produk premium, sehingga
mereka bersedia membayar lebih tanpa perlu perhitungan yang terlalu rinci. Produsen perlu
memahami keragaman prioritas ini untuk merancang strategi penetapan harga dan komunikasi yang
sesuai dengan masing-masing segmen, misalnya dengan menyediakan produk dengan berbagai
tingkatan harga atau menonjolkan aspek yang paling relevan bagi setiap kelompok konsumen dalam
pesan pemasaran mereka. Novita dan Darmawan (2024) menemukan bahwa segmen konsumen
berbeda memiliki pertimbangan berbeda untuk menilai nilai. Konsumen dengan anggaran terbatas
mungkin lebih sensitif terhadap harga dan akan sangat teliti menilai apakah manfaat sebanding
dengan uang yang dikeluarkan. Konsumen dengan pendapatan lebih tinggi mungkin lebih fokus pada
kualitas dan reputasi merek. Produsen perlu memahami keragaman ini untuk merancang strategi
penetapan harga dan komunikasi yang sesuai untuk setiap segmen. Perbedaan individual dalam
prioritas ini menjadi dimensi ketujuh yang memperkaya pemahaman tentang kesesuaian biaya dan
manfaat, menunjukkan bahwa tidak ada standar universal tentang apa yang dianggap sebanding,
karena setiap konsumen membawa preferensi, keterbatasan, dan aspirasi unik mereka untuk
mengevaluasi nilai suatu produk.

Kesesuaian biaya dan manfaat juga dinilai dalam perbandingan konstan dengan produk pesaing
yang tersedia di pasar, karena konsumen secara alami membandingkan produk yang mereka gunakan
dengan alternatif lain yang mungkin menawarkan nilai lebih baik. Proses perbandingan ini terjadi
terus-menerus, terutama ketika konsumen terpapar iklan pesaing yang menonjolkan keunggulan
produk mereka, mendengar pengalaman positif teman atau keluarga dengan produk lain, atau melihat
ulasan online yang membandingkan berbagai merek. Konsumen yang merasa bahwa produk yang
mereka gunakan lebih unggul dari pesaing dalam hal nilai akan mengembangkan keyakinan yang
memperkuat persepsi kesesuaian dan mendorong mereka untuk menjadi promotor aktif yang
merekomendasikan produk kepada orang lain. Sebaliknya, jika konsumen mulai merasa bahwa
produk pesaing menawarkan nilai lebih baik, keraguan akan muncul dan minat beli ulang dapat
tergerus. Produsen perlu secara aktif memantau posisi kompetitif produk mereka dalam persepsi
konsumen dan terus berupaya mempertahankan keunggulan nilai melalui inovasi, peningkatan
kualitas, atau strategi harga yang kompetitif (Liu & Atuahene-Gima, 2018). Darmawan (2012)
menyatakan bahwa konsumen yang merasa produk mereka lebih unggul dari pesaing dalam hal nilai
akan menjadi promotor aktif. Perbandingan ini terjadi terus-menerus, terutama ketika konsumen
terpapar iklan pesaing atau mendengar pengalaman orang lain dengan produk lain. Produsen perlu
memastikan bahwa produk mereka tetap kompetitif dalam persepsi nilai konsumen. Perbandingan
dengan produk pesaing sebagai dimensi kedelapan menambahkan elemen kompetitif dalam evaluasi
kesesuaian, menunjukkan bahwa persepsi nilai tidak pernah absolut tetapi selalu relatif terhadap
alternatif yang tersedia, sehingga produsen harus terus-menerus membuktikan bahwa produk mereka
menawarkan kesesuaian biaya dan manfaat yang lebih baik dibandingkan pilihan lain di pasar.

Pengalaman menggunakan produk dalam jangka waktu tertentu membentuk pemahaman yang
lebih kaya dan mendalam tentang manfaat, terutama untuk produk kesehatan yang seringkali
memerlukan waktu untuk menunjukkan hasil optimal. Manfaat jangka pendek seperti peningkatan
energi atau perbaikan kualitas tidur mungkin langsung terasa setelah beberapa kali konsumsi, tetapi
manfaat jangka panjang seperti pencegahan penyakit, peningkatan daya tahan tubuh secara
berkelanjutan, atau perlambatan proses penuaan baru dapat dirasakan setelah pemakaian rutin selama
bulanan atau bahkan tahunan. Konsumen yang sabar dan konsisten untuk menggunakan produk
hingga merasakan manfaat jangka panjang akan mempersepsikan nilai yang jauh lebih tinggi
dibandingkan konsumen yang hanya menggunakan produk sebentar dan berhenti sebelum manfaat
optimal tercapai. Produsen perlu mengkomunikasikan dengan jelas tentang waktu yang diperlukan
untuk merasakan manfaat optimal dan membangun kesabaran konsumen melalui edukasi, dukungan
berkelanjutan, dan pengingat untuk tetap konsisten, karena manfaat jangka panjang inilah yang sering
menjadi pembeda utama antara produk kesehatan yang benar-benar berkualitas dengan yang hanya
memberikan efek sementara. Cahyani dan Darmawan (2025) menyatakan bahwa pertimbangan jangka
panjang mempengaruhi keputusan pembelian. Demikian pula dalam produk kesehatan, konsumen
yang merasakan manfaat jangka panjang akan mempersepsikan nilai yang lebih tinggi dan lebih
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termotivasi untuk membeli ulang. Kesabaran dan konsistensi untuk mengkomunikasikan manfaat
jangka panjang menjadi penting. Dimensi waktu dalam evaluasi manfaat ini menjadi faktor
kesembilan yang memperluas makna kesesuaian, menunjukkan bahwa penilaian konsumen tidak
hanya didasarkan pada manfaat instan tetapi juga pada prospek manfaat jangka panjang, sehingga
produsen perlu membangun hubungan berkelanjutan yang membantu konsumen tetap konsisten
hingga manfaat optimal tercapai. Akses layanan juga mempengaruhi cara konsumen menilai manfaat
produk dalam jangka panjang (Harianto et al., 2024).

Kesesuaian biaya dan manfaat pada akhirnya bermuara pada perasaan subjektif bahwa
keputusan pembelian adalah keputusan yang tepat, perasaan yang diperkuat ketika konsumen tidak
mengalami penyesalan pasca pembelian dan justru merasa puas dengan pilihan mereka. Perasaan ini
dibangun melalui akumulasi pengalaman positif, konfirmasi dari hasil yang dirasakan, dan penguatan
sosial dari orang lain yang juga menggunakan atau merekomendasikan produk yang sama. Konsumen
yang yakin bahwa keputusan mereka tepat akan lebih mudah merasakan bahwa biaya yang
dikeluarkan sebanding dengan manfaat yang diperoleh, bahkan ketika dihadapkan pada godaan untuk
mencoba produk baru atau ketika mendengar ulasan negatif tentang produk mereka. Keyakinan ini
menjadi fondasi kokoh untuk pembelian ulang yang konsisten dan rekomendasi aktif kepada orang
lain, menciptakan siklus positif di mana kepuasan memperkuat persepsi nilai, dan persepsi nilai
memperkuat kepuasan. Produsen yang berhasil membangun keyakinan ini pada konsumen mereka
akan menikmati loyalitas jangka panjang yang sulit digoyahkan oleh kompetitor. Menurut Yusuf et al.
(2025), rekomendasi dari orang lain dapat memperkuat keyakinan konsumen bahwa pilihan mereka
tepat. Konsumen yang yakin dengan keputusannya akan lebih mudah merasakan kesesuaian biaya dan
manfaat. Keyakinan ini menjadi fondasi untuk pembelian ulang dan rekomendasi kepada orang lain.
Perasaan yakin sebagai puncak dari evaluasi kesesuaian ini menjadi dimensi kesepuluh yang
menegaskan bahwa makna kesesuaian biaya dan manfaat bukan sekadar kalkulasi rasional, tetapi juga
konstruksi afektif di mana konsumen perlu merasa secara emosional bahwa mereka telah membuat
keputusan yang benar, dan perasaan inilah yang pada akhirnya mendorong loyalitas dan advokasi
merek secara berkelanjutan. Inovasi berkelanjutan dan peningkatan kapabilitas usaha juga membantu
perusahaan bertahan dalam menghadapi kebutuhan segmen yang beragam (Mardikaningsih, 2024).

Peran Apresiasi Varian dan Refleksi Pengalaman Konsumsi untuk membentuk Minat Beli
Ulang

Apresiasi atas keberagaman varian produk kesehatan mencerminkan kebutuhan konsumen akan
pilihan yang sesuai dengan preferensi individual. Setiap orang memiliki kondisi tubuh, selera, dan
tujuan konsumsi yang berbeda. Varian produk yang beragam memungkinkan konsumen menemukan
produk yang paling cocok untuk mereka. Zahroh dan Darmawan (2025) menyatakan bahwa
ketersediaan varian yang luas meningkatkan peluang konsumen mendapatkan produk sesuai
kebutuhan. Konsumen yang menemukan varian cocok akan merasa dipahami oleh produsen. Perasaan
dipahami ini menciptakan ikatan emosional yang mendorong pembelian ulang. Varian produk bukan
sekadar strategi bisnis, tetapi wujud penghargaan terhadap keragaman konsumen.

Makna apresiasi atas varian produk terletak pada kemampuan konsumen mengekspresikan
identitas melalui pilihan mereka (Cruz et al., 2024). Warna, rasa, kemasan, atau ukuran tertentu
mencerminkan preferensi personal yang membedakan seseorang dari orang lain. Dewi dan Darmawan
(2023) menemukan bahwa konsumen memilih varian yang sesuai dengan citra diri mereka. Varian
yang tepat memungkinkan konsumen merasa autentik dan konsisten dengan nilai-nilai yang dianut.
Konsumen yang merasa produk yang mereka gunakan mencerminkan jati diri akan mengembangkan
loyalitas kuat. Pembelian ulang menjadi cara untuk mempertahankan identitas tersebut (La et al.,
2024).

Keberagaman varian juga memberikan ruang bagi eksplorasi dan penemuan. Konsumen dapat
mencoba varian baru dari merek yang sama tanpa harus beralih ke merek lain. Pengalaman mencoba
varian baru memberikan kesegaran dan mencegah kebosanan. Nurissyarifah dan Darmawan (2025)
menyatakan bahwa variasi produk mendorong konsumen untuk terus berinteraksi dengan merek.
Setiap varian baru menjadi alasan untuk kembali dan mencoba. Siklus eksplorasi dan penemuan ini
memperkuat hubungan antara konsumen dan merek. Konsumen yang rutin mencoba varian baru akan
memiliki lebih banyak pengalaman positif dengan merek tersebut. Hal ini sejalan dengan pandangan
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bahwa keterlibatan konsumen yang tinggi dapat memperkuat hubungan antara konsumen dan merek
dalam jangka panjang (Noviana & Darmawan, 2025).

Ketersediaan varian produk juga mempengaruhi persepsi tentang komitmen produsen terhadap
kualitas. Produsen yang menawarkan banyak varian dianggap serius untuk melayani kebutuhan
konsumen. Sinambela et al. (2020) menemukan bahwa citra perusahaan dipengaruhi oleh persepsi
tentang variasi produk yang ditawarkan. Konsumen melihat banyaknya varian sebagai indikasi bahwa
produsen terus berinovasi dan peduli pada preferensi beragam. Persepsi positif ini memperkuat
kepercayaan yang pada akhirnya mendorong pembelian ulang. Konsumen lebih percaya pada merek
yang menunjukkan komitmen nyata melalui keberagaman produk. Selain itu, perlindungan konsumen
terhadap kualitas dan keamanan produk juga menjadi faktor penting dalam membangun kepercayaan
pasar (Prasetyo et al., 2023).

Refleksi atas pengalaman konsumsi merupakan proses mental di mana konsumen mengevaluasi
kembali pengalaman mereka menggunakan produk. Proses ini terjadi secara otomatis setiap kali
konsumen memikirkan produk tersebut, terutama ketika akan melakukan pembelian ulang. Halizah et
al. (2022) memyatakan bahwa pengalaman penggunaan membentuk persepsi tentang keamanan dan
kemanjuran produk. Konsumen mengingat bagaimana produk digunakan, bagaimana rasanya,
bagaimana efek yang dirasakan, dan apakah ada masalah selama penggunaan. Memori ini menjadi
bahan pertimbangan utama dalam keputusan pembelian ulang. Pengalaman positif yang terekam kuat
akan mendorong pembelian ulang.

Refleksi atas pengalaman konsumsi juga mencakup perbandingan dengan ekspektasi awal.
Konsumen memiliki harapan tertentu sebelum membeli produk berdasarkan informasi yang mereka
terima dari iklan, rekomendasi orang lain, atau pengalaman dengan produk sejenis. Russo et al. (2017)
menyatakan bahwa kesesuaian antara harapan dan kenyataan menentukan kepuasan. Konsumen yang
merasa pengalaman mereka sesuai atau melebihi harapan akan merefleksikan pengalaman tersebut
sebagai sesuatu yang positif. Refleksi positif ini memperkuat keyakinan bahwa produk tersebut layak
dibeli ulang. Kepuasan yang konsisten biasanya menjadi landasan terbentuknya loyalitas pelanggan
terhadap suatu merek (Safirah et al., 2025). Sebaliknya, pengalaman yang kurang dari harapan akan
direfleksikan sebagai kekecewaan.

Aspek sensorik dari pengalaman konsumsi memainkan peran penting dalam refleksi konsumen.
Rasa, aroma, tekstur, dan kemudahan penggunaan produk direkam dalam memori sensorik yang dapat
dipanggil kembali setiap kali konsumen melihat produk atau iklannya. Anand et al. (2024);
Darmawan (2025) menyatakan bahwa pengalaman sensorik yang konsisten di berbagai saluran
memperkuat memori positif. Konsumen yang mengingat sensasi menyenangkan saat menggunakan
produk akan lebih mudah memutuskan pembelian ulang (Florea et al., 2025). Memori sensorik yang
positif menjadi jembatan emosional antara konsumen dan produk. Keterlibatan emosional seperti ini
sering diperkuat oleh komunikasi pemasaran yang efektif dan konsisten (Ramadhan & Darmawan,
2024).

Refleksi atas pengalaman konsumsi juga mencakup evaluasi tentang kemudahan dan
kenyamanan selama proses pembelian dan penggunaan. Konsumen mengingat apakah produk mudah
didapatkan, apakah proses pembayaran lancar, apakah kemasan mudah dibuka, dan apakah petunjuk
penggunaan jelas. Sinambela et al. (2022) menekankan pentingnya efisiensi dalam setiap aspek
operasional. Bagi konsumen, efisiensi ini diterjemahkan sebagai kemudahan yang meningkatkan
kepuasan. Pengalaman positif dalam aspek kemudahan akan direfleksikan sebagai nilai tambah yang
memperkuat minat beli ulang. Kemudahan dalam sistem pembayaran dan layanan juga terbukti
meningkatkan niat konsumen untuk kembali menggunakan suatu layanan atau produk (Rahayu &
Darmawan, 2025).

Refleksi atas pengalaman konsumsi bersifat kumulatif. Setiap kali konsumen menggunakan
produk, mereka menambahkan data baru ke dalam memori. Perlindungan terhadap data pribadi dan
keamanan transaksi digital juga menjadi faktor pendukung rasa aman dalam proses pembelian ulang
(Mujisulistyo et al., 2024; Negara & Darmawan, 2023). Semakin banyak pengalaman positif, semakin
kuat keyakinan bahwa produk tersebut tepat untuk mereka. Gunasekara et al. (2023) menemukan
bahwa akumulasi pengalaman membentuk pola pikir dan perilaku masyarakat. Demikian pula dalam
konsumsi produk kesehatan, akumulasi pengalaman positif membentuk loyalitas. Selain itu, rasa
aman dalam penggunaan layanan digital dan perlindungan privasi pengguna juga berperan dalam
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menjaga kepercayaan konsumen (Oluwatosin, 2024). Konsumen yang telah menggunakan produk
selama bertahun-tahun dengan hasil memuaskan akan sulit beralih ke merek lain.

Hubungan antara apresiasi varian dan refleksi pengalaman bersifat saling memperkuat.
Konsumen yang mengapresiasi varian produk akan lebih termotivasi mencoba varian baru, yang
kemudian menambah pengalaman konsumsi mereka. Setiap pengalaman dengan varian baru menjadi
bahan refleksi yang memperkaya pemahaman tentang merek. Gupta dan Wagner (2018) menemukan
bahwa akumulasi informasi positif memperkuat kepercayaan. Demikian pula dalam konsumsi produk
kesehatan, akumulasi pengalaman positif dengan berbagai varian memperkuat kepercayaan konsumen
pada merek.

Refleksi atas pengalaman konsumsi juga dipengaruhi oleh faktor sosial. Konsumen sering
membicarakan pengalaman mereka dengan orang lain, dan umpan balik dari orang lain
mempengaruhi bagaimana mereka merefleksikan pengalaman sendiri. Reddy (2024) menemukan
bahwa interaksi sosial dalam komunitas pengguna memperkuat loyalitas. Konsumen yang mendapat
pengakuan dari orang lain atas pilihan produk mereka akan merefleksikan pengalaman mereka secara
lebih positif. Validasi sosial ini memperkuat keyakinan bahwa produk yang mereka gunakan adalah
pilihan tepat. Pembelian ulang menjadi cara untuk mempertahankan status sosial yang diperoleh
melalui konsumsi produk.

Analisis biaya-manfaat juga menjadi bagian dari refleksi pengalaman konsumsi. Konsumen
secara sadar atau tidak melakukan perbandingan antara apa yang mereka korbankan dengan apa yang
mereka peroleh. Livermore dan Revesz (2020) menekankan pentingnya evaluasi komprehensif.
Konsumen produk kesehatan melakukan evaluasi serupa, mempertimbangkan biaya yang dikeluarkan
dengan manfaat kesehatan yang dirasakan. Mishan dan Quah (2020) dalam buku mereka tentang
analisis biaya-manfaat memperkuat pemahaman bahwa evaluasi ini bersifat subjektif dan dipengaruhi
oleh nilai-nilai personal. Konsumen yang merasa analisis mereka menghasilkan kesimpulan positif
akan merefleksikan pengalaman sebagai sesuatu yang berharga.

Perkembangan teknologi memungkinkan personalisasi pengalaman konsumsi yang semakin
canggih. Produsen dapat menggunakan data preferensi untuk merekomendasikan varian yang sesuai
dengan kebutuhan individual. Shanks et al. (2025) menyoroti pentingnya teknologi untuk
menciptakan pengalaman personal. Strategi promosi digital menjadi sarana utama dalam
menyampaikan pesan nilai kepada konsumen (Infante & Mardikaningsih, 2022). Dalam industri
produk kesehatan, personalisasi ini dapat meningkatkan apresiasi konsumen terhadap varian produk
dan memperkaya pengalaman konsumsi. Konsumen yang merasa pengalaman mereka dipersonalisasi
akan merefleksikan pengalaman tersebut secara lebih positif (Bhuiyan, 2024). Pembelian ulang
menjadi lebih mungkin karena konsumen merasa produk tersebut benar-benar dirancang untuk
mereka. Perkembangan teknologi digital juga mendorong perusahaan untuk menciptakan sistem
layanan yang lebih inklusif dan mudah diakses oleh berbagai kelompok konsumen (Ramle &
Mardikaningsih, 2022).

Minat beli ulang produk kesehatan lahir dari refleksi positif atas pengalaman konsumsi yang
diperkuat oleh apresiasi terhadap keberagaman varian. Konsumen yang memiliki banyak pengalaman
positif dengan berbagai varian produk akan mengembangkan ikatan emosional yang kuat dengan
merek. Mereka tidak hanya membeli ulang karena kebutuhan, tetapi karena keinginan untuk terus
merasakan pengalaman positif tersebut. Pembelian ulang menjadi ritual yang memperkuat identitas
dan hubungan dengan merek. Produsen yang memahami dinamika ini akan merancang strategi yang
tidak hanya fokus pada kualitas produk, tetapi juga pada penciptaan pengalaman yang kaya dan
beragam bagi konsumen. Strategi yang berorientasi pada perlindungan konsumen dan persaingan
usaha yang sehat juga menjadi bagian penting dalam menjaga keberlanjutan pasar (Zulkarnain et al.,
2024).

SIMPULAN

Kajian pustaka ini menyimpulkan bahwa minat beli ulang produk kesehatan dibentuk oleh
pemaknaan konsumen terhadap kesesuaian antara biaya dan manfaat, apresiasi atas keberagaman
varian, dan refleksi atas pengalaman konsumsi. Kesesuaian biaya dan manfaat dimaknai secara
subjektif melalui perbandingan antara pengorbanan yang dikeluarkan dengan manfaat fisik dan
psikologis yang dirasakan. Konsumen yang merasa memperoleh nilai sebanding akan
mengembangkan kepuasan yang mendorong pembelian ulang. Apresiasi atas keberagaman varian
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mencerminkan kebutuhan konsumen akan pilihan yang sesuai dengan preferensi individual,
menciptakan ikatan emosional dengan merek. Refleksi atas pengalaman konsumsi menjadi proses
evaluasi kumulatif di mana konsumen mengingat, membandingkan, dan menilai setiap interaksi
dengan produk. Ketiga aspek ini saling terkait untuk membentuk makna pembelian ulang yang
bersifat personal dan dinamis. Pemahaman tentang makna ini penting bagi produsen untuk
membangun loyalitas jangka panjang.

Temuan kajian ini mengandung implikasi teoretis dan praktis. Secara teoretis, hasil analisis
memperkaya literatur perilaku konsumen dengan perspektif fenomenologis yang menekankan
pemaknaan subjektif di balik keputusan pembelian ulang. Pendekatan ini melengkapi model-model
kognitif yang selama ini dominan. Secara praktis, bagi produsen produk kesehatan, implikasi
utamanya adalah perluan merancang komunikasi yang membantu konsumen membentuk harapan
realistis tentang manfaat produk. Transparansi tentang keunggulan dan keterbatasan produk
memungkinkan konsumen melakukan evaluasi yang tepat. Pengembangan varian produk harus
didasarkan pada riset preferensi konsumen, bukan sekadar strategi diferensiasi. Pengalaman konsumsi
perlu dirancang secara komprehensif, mencakup kemudahan penggunaan, kenyamanan, dan kepuasan
sensorik. Bagi pemasar, strategi yang mendorong konsumen merefleksikan pengalaman positif
melalui testimoni dan diskusi komunitas dapat memperkuat loyalitas.

Bertolak dari simpulan dan implikasi yang telah dipaparkan, sejumlah rekomendasi strategis
dapat dirumuskan untuk memperkuat arah pengembangan kebijakan perusahaan. Produsen perlu
mempertimbangkan pelaksanaan kajian fenomenologis guna menelaah secara mendalam konstruksi
makna mengenai kesesuaian antara biaya dan manfaat pada beragam segmen konsumen. Pendekatan
ini memungkinkan perumusan strategi penetapan harga serta komunikasi pemasaran yang lebih
kontekstual, adaptif, dan berbasis pemahaman empiris terhadap pengalaman konsumen.
Pengembangan varian produk seyogianya memperhatikan heterogenitas preferensi pasar dengan
melibatkan konsumen dalam tahapan pengujian maupun evaluasi produk. Keterlibatan tersebut tidak
hanya meningkatkan relevansi produk, tetapi juga memperkuat legitimasi keputusan pengembangan
yang diambil perusahaan. Optimalisasi pengalaman konsumsi juga menjadi aspek krusial, yang dapat
diwujudkan melalui desain kemasan yang fungsional dan ergonomis, penyediaan petunjuk
penggunaan yang informatif dan mudah dipahami, serta layanan pelanggan yang responsif dan solutif.
Integrasi elemen-elemen tersebut berpotensi membangun persepsi kualitas yang konsisten sekaligus
meningkatkan kepuasan konsumen. Penguatan hubungan jangka panjang dengan pelanggan dapat
ditempuh melalui perancangan program loyalitas yang mendorong konsumen untuk merefleksikan
serta membagikan pengalaman positif mereka. Mekanisme ini berkontribusi pada terbentuknya
keterikatan emosional dan konsolidasi komunitas merek secara berkelanjutan. Sebagai pengembangan
keilmuan, penelitian selanjutnya disarankan untuk melakukan pengujian empiris terhadap model
interaksi antarvariabel yang telah dirumuskan melalui pendekatan kuantitatif maupun studi kasus
mendalam sehingga diperoleh pemahaman yang lebih komprehensif, terverifikasi, dan kontekstual.
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