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ABSTRAK 

 

Perusahaan-perusahaan sedang mengoptimalkan strategi  Customer Relationship Management (CRM) 

mereka dengan memahami Customer Lifetime Value (CLV) sebagai ukuran nilai pelanggan jangka panjang, 

seiring dengan berkembangnya praktik bisnis berbasis data. Namun, masih sedikit data mengenai bagaimana 

variabel musiman dan kebiasaan belanja berinteraksi untuk memengaruhi CLV. Oleh karena itu, tujuan penelitian 

ini adalah untuk mengkaji bagaimana season, frequency of purchases, dan previous purchases memengaruhi 

Customer Lifetime Value (CLV). Penelitian ini menggunakan 3.900 catatan pelanggan e-commerce sebagai data 

sekunder dan metodologi kuantitatif berdasarkan regresi linier berganda. Statistik deskriptif, analisis korelasi, 

regresi linier berganda, serta pengujian hipotesis menggunakan uji-t dan uji-F termasuk dalam langkah-langkah 

analisis. Temuan menunjukkan bahwa, ketika dianalisis secara terpisah, hanya variabel “ previous purchases” 

yang secara signifikan memengaruhi CLV; sedangkan faktor “season” dan  “frequency of purchases” tidak 

berpengaruh. Namun demikian, dengan koefisien determinasi (R²) sebesar 0,614, ketiga variabel tersebut secara 

bersamaan memiliki dampak yang cukup besar terhadap CLV. Hasil ini menunjukkan bahwa komponen 

terpenting dalam meningkatkan nilai pelanggan adalah riwayat pembelian, yang menjadi dasar untuk menciptakan 

strategi CRM yang lebih sukses dan berkelanjutan. 

 

Kata kunci :   Customer Lifetime Value (CLV), Customer Relationship Management (CRM), Regresi Linear 

Berganda, Pola Pembelian, Faktor Musiman (Seasonality). 

 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan lingkungan bisnis yang semakin 

kompetitif mendorong perusahaan untuk 

mengoptimalkan pengelolaan hubungan dengan 

pelanggan secara strategis dan berbasis data [1]. 

Perusahaan tidak lagi hanya berorientasi pada 

peningkatan transaksi jangka pendek, tetapi juga pada 

penciptaan nilai pelanggan dalam jangka panjang, 

karena keberlangsungan bisnis sangat dipengaruhi 

oleh kemampuan mempertahankan pelanggan bernilai 

tinggi [2]. Dalam hal ini, Customer Relationship 

Management (CRM) berperan sebagai pendekatan 

terintegrasi untuk meningkatkan kualitas hubungan 

dan loyalitas pelanggan [3].  
Salah satu indikator utama dalam mengukur 

keberhasilan CRM adalah Customer Lifetime Value 

(CLV), yang digunakan untuk mengestimasi nilai 

ekonomi pelanggan selama menjalin hubungan dengan 

perusahaan. Nilai CLV tidak hanya dipengaruhi oleh 

besarnya transaksi, tetapi juga oleh dinamika perilaku 

pembelian pelanggan dalam periode waktu tertentu [4]. 

Salah satu faktor yang memengaruhi perilaku tersebut 

adalah faktor musiman (seasonality), yang dapat 

menyebabkan fluktuasi permintaan dan frekuensi 

pembelian.  
Selain itu, pola pembelian pelanggan juga 

berperan penting dalam menentukan nilai pelanggan 

jangka panjang [5]. Pola ini dapat dilihat melalui 

frekuensi transaksi (frequency of purchases) dan 

riwayat pembelian (previous purchases), yang 

mencerminkan tingkat keterlibatan pelanggan. 

Pelanggan dengan riwayat pembelian yang konsisten 

cenderung memiliki nilai yang lebih tinggi, sehingga 

analisis pola pembelian menjadi dasar dalam 

mengidentifikasi pelanggan bernilai tinggi [6].  
Meskipun berbagai penelitian telah mengkaji 

faktor-faktor yang memengaruhi CLV, sebagian besar 

penelitian tersebut hanya berfokus pada variabel 

tertentu secara terpisah. Penelitian yang mengkaji 

pengaruh faktor musiman dan pola pembelian secara 

simultan terhadap CLV masih relatif terbatas. Hal ini 

menimbulkan kesenjangan penelitian (research gap), 

terutama dalam memahami bagaimana kombinasi 

faktor-faktor tersebut memengaruhi nilai pelanggan 

secara lebih komprehensif.  
Berdasarkan hal tersebut, permasalahan dalam 

penelitian ini adalah bagaimana pengaruh faktor 

musiman (season), frekuensi pembelian (frequency of 

purchases), dan riwayat pembelian (previous 

purchases) terhadap Customer Lifetime Value (CLV), 

baik secara parsial maupun simultan.  
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

menganalisis pengaruh faktor musiman dan pola 

pembelian terhadap Customer Lifetime Value (CLV) 

dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Untuk 

menyelesaikan permasalahan tersebut, penelitian ini 

menggunakan metode regresi linier berganda dengan 

memanfaatkan data sekunder transaksi pelanggan e-

commerce. Analisis dilakukan melalui tahapan 

statistik deskriptif, analisis korelasi, serta pengujian 

hipotesis menggunakan uji-t dan uji-F untuk 

mengetahui pengaruh masing-masing variabel 

terhadap CLV. Hasil penelitian diharapkan dapat 



JATI (Jurnal Mahasiswa Teknik Informatika)  Vol. 10 No. 4, Agustus 2026 

 

5663 

memberikan kontribusi dalam pengembangan strategi 

CRM yang lebih efektif dan berbasis data. 

 
2. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Customer Relationship Management (CRM) 

Customer Relationship Management (CRM) 

adalah metode strategis yang diterapkan oleh 

perusahaan untuk mengelola interaksi dengan 

pelanggan guna membangun kemitraan jangka 

panjang yang saling menguntungkan. CRM tidak 

hanya berfokus pada teknologi tetapi juga mencakup 

metode dan teknik yang digunakan untuk memahami 

kebutuhan pelanggan, meningkatkan kepuasan 

pelanggan, serta menumbuhkan loyalitas. Dengan 

memanfaatkan data pelanggan, perusahaan dapat 

meningkatkan retensi pelanggan, mengoptimalkan 

layanan, dan menciptakan nilai jangka panjang bagi 

pelanggan. Oleh karena itu, CRM menjadi landasan 

utama dalam manajemen hubungan pelanggan 

berbasis data di era digital [7]. 

 

2.2. Customer Lifetime Value (CLV) 

Nilai ekonomi yang diberikan pelanggan kepada 

suatu bisnis selama hubungan bisnis mereka 

berlangsung diukur melalui sebuah indikator yang 

disebut Customer Lifetime Value (CLV). CLV 

dihitung dengan mendiskontokan total pendapatan 

atau arus kas masa depan pelanggan ke nilai 

sekarangnya. Konsep ini sangat penting karena 

memungkinkan bisnis mengidentifikasi klien yang 

paling berharga dan memilih strategi pemasaran serta 

retensi yang paling tepat. Bisnis dapat beralih dari 

fokus jangka pendek ke manajemen pelanggan jangka 

panjang yang lebih berkelanjutan dengan memahami 

CLV [8]. 

 

2.3. Faktor Musiman (Season) terhadap Perilaku 

Pembelian 

Unsur-unsur musiman, seperti siklus tahunan, 

hari libur, atau perubahan musim, adalah pola 

perubahan dalam perilaku konsumen yang terjadi 

secara berkala selama periode waktu tertentu. 

Permintaan produk, preferensi pelanggan, dan 

frekuensi pembelian dapat dipengaruhi oleh faktor 

musiman. Menurut penelitian, terdapat variasi 

musiman dalam preferensi konsumen dan kebiasaan 

pembelian. Oleh karena itu, musiman merupakan 

faktor penting dalam memahami dinamika perilaku 

konsumen dan nilai pelanggan [9]. 

 

2.4. Pola Pembelian Pelanggan 

Pola pembelian dan riwayat transaksi 

sebelumnya menunjukkan adanya aktivitas transaksi 

yang berulang, yang tercermin dalam pola pembelian 

pelanggan. Tren-tren ini menggambarkan seberapa 

besar keterlibatan dan loyalitas pelanggan terhadap 

bisnis. Konsumen yang sering melakukan pembelian 

dan memiliki riwayat transaksi yang konsisten 

umumnya memberikan nilai tambah yang lebih besar 

bagi bisnis. Oleh karena itu, identifikasi pelanggan 

bernilai tinggi dan perkiraan nilai pelanggan di masa 

depan sangat bergantung pada analisis kebiasaan 

pembelian [10]. 

 

2.5. Regresi Linear Berganda 

Regresi linier berganda adalah metode analisis 

statistik yang digunakan untuk mengidentifikasi 

hubungan antara variabel terikat dan beberapa variabel 

bebas. Metode ini memungkinkan peneliti untuk 

menentukan pengaruh parsial dan simultan masing-

masing variabel terhadap variabel terikat. Karena 

metode ini memfasilitasi pengambilan keputusan 

berbasis data serta memberikan gambaran yang 

terukur dan objektif mengenai hubungan antar 

variabel, regresi linier berganda banyak digunakan 

dalam penelitian kuantitatif.[11]. 

 

2.6. Penelitian Terdahulu 

Penelitian yang secara bersamaan 

memperhitungkan faktor musiman, frekuensi 

pembelian, dan riwayat pembelian masih relatif jarang, 

meskipun sejumlah faktor telah diidentifikasi sebagai 

prediktor CLV. Sebagian besar penelitian cenderung 

berfokus pada faktor-faktor spesifik yang berkaitan 

dengan perilaku pembelian tanpa memperhitungkan 

bagaimana faktor-faktor tersebut saling berinteraksi 

untuk memengaruhi nilai konsumen secara 

keseluruhan. 

Selain itu, hubungan antar faktor dalam konteks 

nilai pelanggan telah diuji secara mendalam 

menggunakan teknik analisis kuantitatif seperti regresi 

linier berganda. Pendekatan ini memberikan 

pemahaman yang lebih mendalam mengenai variabel-

variabel yang memengaruhi CLV dengan 

memungkinkan penyelidikan pengaruh masing-

masing variabel, baik secara terpisah maupun secara 

bersamaan [11]. 

Berdasarkan tinjauan tersebut, masih terdapat 

kebutuhan untuk mengkaji secara lebih mendalam 

pengaruh season, frequency of purchases, dan 

previous purchases terhadap Customer Lifetime Value 

(CLV) dalam satu kerangka analisis yang terintegrasi. 

Untuk memberikan pemahaman yang lebih mendalam 

guna mendukung penyusunan strategi CRM yang 

sukses dan berkelanjutan, penelitian ini berfokus pada 

analisis dampak ketiga variabel tersebut terhadap CLV 

dengan menggunakan pendekatan regresi linier 

berganda. 

 

3. METODE PENELITIAN 

3.1.   Paradigma Penelitian 

Model regresi linier multivariat digunakan dalam 

metodologi kuantitatif penelitian ini untuk 

menganalisis bagaimana variabel independen 

memengaruhi variabel dependen. Karena tujuan 

penelitian ini adalah menggunakan analisis statistik 

untuk menilai korelasi antar variabel secara objektif 

dan kuantitatif, maka dipilih pendekatan kuantitatif 

[12]. Model penelitian ini menggambarkan hubungan 

kausal antara variabel dependen, Customer Lifetime 
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Value (CLV) (Y), dan variabel-variabel independen, 

yaitu season (X1), frequency of purchases (X2), dan 

previous purchases (X3) . Dampak simultan dan 

parsial dari faktor-faktor independen terhadap variabel 

dependen diuji menggunakan regresi linier berganda 

[13]. 

 
Gambar 1. Alur Penelitian 

 

3.2. Sumber dan Jenis Data 

Penelitian ini menggunakan data sekunder dari 

kumpulan data transaksi pelanggan e-commerce yang 

dapat diakses publik. Salah satu sumber data terbuka 

yang paling populer untuk penelitian dan analisis data 

adalah Kaggle, tempat kumpulan data tersebut 

diperoleh. Setelah itu, data diolah untuk analisis 

statistik menggunakan bahasa pemrograman Python 

dan platform Google Colab. 

Kumpulan data ini terdiri dari 3.900 catatan 

pelanggan dengan berbagai parameter, termasuk 

Customer ID, Age, Gender, Item Purchased, Category, 

Purchase Amount (USD), Location, Season, Previous 

Purchases, dan Frequency of Purchases. 

Dalam penelitian ini, variabel-variabel yang 

berkaitan dengan analisis  Customer Lifetime Value 

(CLV) yang dimasukkan ke dalam model penelitian 

dalam studi ini, karena proses seleksi variabel 

dilakukan berdasarkan relevansinya dengan tujuan 

penelitian. 

 

3.3. Variabel Penelitian 

Segala sesuatu yang menjadi objek pengamatan 

dalam suatu penelitian dan menunjukkan perubahan 

nilai yang dapat diukur dianggap sebagai variabel 

penelitian [14]. Baik variabel independen maupun 

variabel dependen digunakan dalam penelitian ini. 

Variabel dependen adalah variabel yang dipengaruhi 

oleh variabel independen, sedangkan variabel 

independen memengaruhi atau menyebabkan 

perubahan pada variabel dependen [15]. 

Variabel independen dalam penelitian ini terdiri 

dari season (X1) sebagai representasi faktor musiman, 

frequency of purchases (X2) yang menggambarkan 

frekuensi pembelian pelanggan, dan previous 

purchases (X3) yang menunjukkan riwayat pembelian 

pelanggan berdasarkan histori transaksi pelanggan. 

Sementara itu, variabel terikat dalam penelitian ini 

adalah Customer Lifetime Value (CLV) (Y), yang 

merepresentasikan nilai ekonomi pelanggan dalam 

jangka panjang bagi perusahaan. Karena nilai CLV 

tidak tersedia secara langsung dalam dataset, maka 

CLV dalam penelitian ini direpresentasikan sebagai 

total nilai transaksi pelanggan sebagai pendekatan 

sederhana (proxy) terhadap nilai pelanggan jangka 

panjang, yang dihitung berdasarkan informasi 

pembelian yang tersedia dalam dataset. 

 

Tabel 1. Definisi Operasional Variabel 

Variabel 
Jenis 

Variabel 
Keterangan 

Season (X1) Independen Faktor musiman 

Frequency of 

Purchases (X2) 
Independen 

Frekuensi 

pembelian 

pelanggan 

Previous 

Purchases (X3) 
Independen 

Riwayat 

pembelian 

pelanggan 

CLV (Y) Dependen 
Nilai pelanggan 

jangka panjang 

 

3.4. Model Penelitian 

Regresi linier berganda digunakan dalam model 

penelitian studi ini untuk menganalisis bagaimana 

variabel independen memengaruhi variabel dependen 

[16], [13]. Model ini menggambarkan hubungan 

kausal dan kuantitatif antara unsur-unsur musiman, 

kebiasaan pembelian, dan Nilai Seumur Hidup 

Pelanggan (CLV). Berikut ini adalah persamaan 

regresi linier berganda yang digunakan dalam 

penelitian ini: 

Y = a + b₁X₁ + b₂X₂ + b₃X₃ + e      (1) 
Y: Customer Lifetime Value (CLV), a: konstanta, b₁

,b₂,b₃: koefisien regresi masing-masing variabel 

independen, X₁: season (faktor musiman), X₂

:  frequency of purchases (frekuensi pembelian), 

X₃:  previous purchases (riwayat pembelian), e = error 

(kesalahan residual). 
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Koefisien regresi pada model tersebut 

menunjukkan seberapa besar pengaruh masing-masing 

variabel independen terhadap variabel dependen serta 

arah hubungan tersebut (positif atau negatif). 

 

3.5. Uji Statistik 

Dalam penelitian ini, hipotesis mengenai 

pengaruh faktor-faktor independen terhadap Customer 

Lifetime Value (CLV) dalam model regresi linier 

berganda diuji menggunakan uji statistik. Tujuan dari 

pengujian ini adalah untuk memastikan apakah 

variabel-variabel tersebut memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap CLV [17]. Uji-t (parsial), uji-F 

(simultan), dan koefisien determinasi (R2) adalah 

beberapa teknik yang digunakan. Dampak parsial 

setiap variabel independen terhadap variabel dependen 

ditentukan menggunakan uji-t dengan kriteria 

signifikansi 0,05, di mana suatu variabel dianggap 

signifikan jika nilai signifikansinya kurang dari 0,05 

[18]. 

Pengaruh simultan variabel independen terhadap 

variabel dependen diuji menggunakan uji F; adanya 

pengaruh gabungan yang signifikan ditandai dengan 

tingkat signifikansi kurang dari 0,05 [18]. Selain itu, 

kemampuan model dalam menjelaskan varians pada 

variabel terikat dievaluasi menggunakan koefisien 

determinasi (R²). Nilai yang mendekati 0 

menunjukkan daya penjelas model yang terbatas, 

sedangkan nilai yang mendekati 1 mencerminkan 

seberapa baik model menggambarkan hubungan 

antara variabel-variabel [18] 

 

3.5. Uji Asumsi Klasik 

Untuk menjamin keandalan hasil analisis, uji 

asumsi klasik dilakukan guna memastikan bahwa 

model regresi linier berganda menghasilkan estimasi 

yang tidak bias, konsisten, dan valid [19]. Uji 

normalitas, uji multikolinearitas, dan uji 

heteroskedastisitas termasuk di antara uji asumsi 

tradisional yang digunakan dalam penelitian ini. 

Tujuan dari uji normalitas adalah untuk mengetahui 

apakah residu model regresi terdistribusi secara 

normal. Metode Shapiro-Wilk dapat digunakan untuk 

melakukan uji ini. Jika nilai signifikansi lebih besar 

dari 0,05, data dianggap terdistribusi secara normal 

[19]. 

Selanjutnya, adanya korelasi antara variabel 

independen dalam model regresi diverifikasi 

menggunakan uji multikolinearitas. Nilai Variance 

Inflation Factor (VIF) diperiksa untuk melakukan uji 

tersebut. Heteroskedastisitas tidak terjadi jika nilai 

VIF < 10. Terakhir, model regresi diperiksa untuk 

mengetahui adanya varians residu yang tidak sama 

menggunakan uji heteroskedastisitas. Diagram 

sebaran nilai prediksi dan residu digunakan untuk 

melakukan uji tersebut. Dapat disimpulkan bahwa 

model regresi tidak memiliki heteroskedastisitas jika 

titik-titik tersebar secara acak dan tidak membentuk 

pola tertentu [19]. 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1. Deskripsi Data Penelitian 

Data penelitian ini bersumber dari kumpulan data 

transaksi konsumen e-commerce yang dianalisis 

menggunakan bahasa pemrograman Python untuk 

menghasilkan wawasan yang relevan. Struktur 

kumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

digambarkan pada grafik berikut. 

 

 
Gambar 2. Struktur Dataset 

 

 
Gambar 3. Statistik Deskriptif Variabel Penelitian 

 

Statistik deskriptif pada Gambar 3 menunjukkan 

bahwa terdapat 3.900 catatan pelanggan dengan atribut 

yang berbeda-beda. Customer Lifetime Value (CLV) 

berkisar antara 21 hingga 5.000, dengan rata-rata 

sebesar 1.495,51. Variasi data yang signifikan juga 

terlihat pada faktor-faktor lain, termasuk Age, 

Purchase Amount (USD), Previous Purchases, dan 

Frequency of Purchases. Hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat variabilitas yang cukup dalam data untuk 

mendukung analisis regresi linier berganda tambahan. 

 

4.2. Analisis Korelasi 

 
Gambar 4. Matriks Korelasi 

 

Variabel Previous Purchases sebelumnya 

memiliki nilai korelasi tertinggi dengan Nilai Seumur 

Hidup Pelanggan (CLV), dengan nilai r sebesar 0,78, 

berdasarkan hasil studi korelasi yang ditunjukkan pada 

Gambar 4. Hal ini menunjukkan adanya korelasi 

positif yang sangat kuat antara CLV dan jumlah  

Previous Purchases, di mana peningkatan CLV 

umumnya terjadi setelah adanya peningkatan jumlah 

pembelian sebelumnya. 

Namun, korelasi antara CLV dan variabel Season 

(r = 0.02) dan Frequency of Purchases (r = -0.01) ) 

sangatlah kecil. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat 

sedikit hubungan antara kedua faktor tersebut dengan 

variasi Nilai Customer Lifetime Value dalam data 

penelitian. 
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4.3. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Dengan menggunakan bahasa pemrograman 

Python, dilakukan analisis regresi linier berganda 

untuk mengkaji pengaruh variabel Season, Frequency 

of Purchases, dan Previous Purchases terhadap 

Customer Lifetime Value (CLV).  Gambar 5 

menampilkan hasil analisis regresi tersebut. 

 

 
Gambar 5. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Dengan koefisien sebesar 59,94 dan tingkat 

signifikansi kurang dari 0,05, variabel Previous 

Purchases memiliki dampak positif dan signifikan 

terhadap Customer Lifetime Value (CLV), berdasarkan 

hasil studi regresi yang ditunjukkan pada Gambar 5. 

Hal ini menunjukkan bahwa peningkatan CLV 

umumnya terjadi seiring dengan peningkatan jumlah 

Pembelian Sebelumnya. 
Namun, karena nilai signifikansinya lebih tinggi 

dari 0,05, faktor Season dan Frequency of Purchases 

tidak secara signifikan memengaruhi CLV. Oleh 

karena itu, hanya variabel Previous Purchases yang 

memiliki dampak substansial terhadap CLV dalam 

model penelitian ini, menurut hasil analisis regresi. 

Analisis regresi linier berganda menghasilkan 

persamaan model berikut:: 
CLV = −36.44 + 11.83 (Season) − 3.56 (Frequency) 

+ 59.94 (Previous Purchases)   (2) 

Hubungan antara variabel-variabel independen 

dan Customer Lifetime Value  (CLV) digambarkan 

dalam persamaan tersebut. Hasil ini sejalan dengan 

penelitian-penelitian sebelumnya yang menunjukkan 

bahwa salah satu faktor penentu utama Customer 

Lifetime Value (CLV) adalah riwayat pembelian [19]. 

 

4.4. Uji Signifikasi (Uji t dan Uji F) 

Variabel “ Previous Purchases” memiliki tingkat 

signifikansi kurang dari 0,05, yang menunjukkan 

adanya pengaruh signifikan terhadap Customer 

Lifetime Value (CLV), berdasarkan hasil uji-t dari 

model regresi linier berganda. Hal ini menyiratkan 

bahwa jumlah pembelian sebelumnya yang lebih 

tinggi berkaitan dengan CLV pelanggan yang lebih 

tinggi. Di sisi lain, tidak ada pengaruh parsial yang 

signifikan terhadap CLV untuk variabel Season dan 

Frequency of Purchases yang memiliki nilai 

signifikansi lebih besar dari 0,05. Oleh karena itu, 

dalam model penelitian kami, kedua variabel ini tidak 

berkontribusi secara signifikan terhadap penjelasan 

varians CLV. Gambar 6 menampilkan hasil uji-t. 

 
Gambar 6. Hasil Uji T 

 

Selain itu, hasil uji F menunjukkan bahwa tingkat 

signifikansi model lebih kecil dari 0,05, yang 

mengindikasikan bahwa Customer Lifetime Value 

(CLV) dipengaruhi oleh variabel Season, Frequency of 

Purchases, dan Previous Purchases secara bersama-

sama. Hal ini menyiratkan bahwa hubungan antara 

variabel independen dan dependen dalam penelitian ini 

dapat dijelaskan oleh model regresi yang digunakan. 

Gambar 7 menampilkan hasil uji F. 

 

 
Gambar 7. Hasil Uji F 

 

4.5. Koefisien Determinasi (R²) 

Variabel-variabel independen teridiri dari Season, 

Frequency of Purchases, dan Previous Purchases 

menjelaskan 61,4% variasi dalam Customer Lifetime 

Value (CLV), berdasarkan nilai koefisien determinasi 

(R²) sebesar 0,614. Faktor-faktor lain yang tidak 

dimasukkan dalam model penelitian ini menjelaskan 

38,6% sisanya. Selain itu, kemampuan model untuk 

menjelaskan variasi dalam Customer Lifetime Value 

(CLV) setelah memperhitungkan jumlah variabel 

independen ditunjukkan oleh nilai R-kuadrat yang 

disesuaikan sebesar 0,613. 

 

 
Gambar 8. Hasil Koefisien Determinasi (R²) dan 

Adjusted R² 

 

4.6. Visualisasi Data 

Pola korelasi antara variabel independen dan 

variabel dependen dalam penelitian ini digambarkan 

melalui visualisasi data. Hubungan antara masing-

masing variabel independen dan Customer Lifetime 

Value (CLV) digambarkan pada Gambar 9 hingga 11. 

 
Gambar 9. Season vs CLV 
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Gambar 9 menggambarkan hubungan antara 

Season (sumbu x) dan Customer Lifetime Value (CLV) 

(sumbu y). Distribusi nilai CLV terlihat relatif merata 

pada setiap kategori musim (1 hingga 4), dengan pola 

sebaran titik yang membentuk distribusi vertikal di 

masing-masing kategori. Hal ini menunjukkan bahwa 

tidak ada hubungan yang jelas antara CLV dan musim. 

 

 
Gambar 10. Frequency of Purchases vs CLV 

 

Gambar 10 menunjukkan hubungan antara 

Frequency of Purchases (sumbu x) dan Customer 

Lifetime Value (CLV) (sumbu y). Pola sebaran data 

menunjukkan distribusi yang cenderung vertikal pada 

setiap tingkat frekuensi (1 hingga 4). Meskipun 

terdapat variasi nilai CLV pada setiap kategori, tidak 

terlihat adanya tren peningkatan yang konsisten seiring 

meningkatnya frekuensi pembelian. 

 

 
Gambar 11. Previous Purchases vs CLV 

 

Gambar 11 menggambarkan hubungan antara 

Previous Purchases dan Customer Lifetime Value 

(CLV). Terlihat adanya pola hubungan positif yang 

cenderung linear, di mana peningkatan jumlah 

pembelian sebelumnya diikuti oleh peningkatan CLV, 

serta menunjukkan hubungan yang lebih jelas 

dibandingkan variabel lainnya. 

 

4.7. Uji Asumsi Klasik 

Uji terhadap asumsi-asumsi klasik telah 

dilakukan untuk memastikan bahwa model regresi 

linier berganda menghasilkan estimasi yang tidak bias. 

Tujuan dari uji-uji ini adalah untuk memastikan 

apakah model tersebut memenuhi asumsi-asumsi 

heteroskedastisitas, multikolinearitas, dan normalitas.  

 

 
Gambar 12. Uji Normalitas 

 

Untuk memastikan apakah residu-residu tersebut 

berdistribusi normal, dilakukan uji normalitas 

menggunakan uji Shapiro-Wilk. Berdasarkan hasil uji 

yang ditampilkan pada Gambar 12, diperoleh nilai p 

sebesar 6,80 × 10⁻¹⁰ (< 0,05, yang menunjukkan bahwa 

residu-residu tersebut tidak berdistribusi normal. 

 

 
Gambar 13. Uji Multikolinearitas 

 

Variance Inflation Factor (VIF) digunakan untuk 

melakukan uji multikolinearitas. Hasil uji pada 

Gambar 13 menunjukkan bahwa setiap variabel 

independen Season sebesar 3,64, Frequency of 

Purchases sebesar 3,82, dan Pembelian Sebelumnya 

sebesar 3,23 memiliki nilai VIF < 10. Hal ini 

menunjukkan bahwa model regresi tidak menunjukkan 

indikasi multikolinearitas. 

 

 
Gambar 14. Uji Heteroskedastisitas 

 

Diagram sebaran antara residu dan nilai yang 

diharapkan digunakan untuk melakukan uji 

heteroskedastisitas. Berdasarkan visualisasi pada 

Gambar 14, pola sebaran cenderung melebar seiring 

dengan meningkatnya nilai yang diproyeksikan, yang 

mengindikasikan bahwa model tersebut mengalami 

heteroskedastisitas. 
Mengingat bahwa pendekatan regresi linier 

berganda tahan terhadap pelanggaran asumsi tertentu, 

terutama dengan ukuran sampel yang besar, model 

regresi tetap digunakan dalam penelitian ini meskipun 

terdapat pelanggaran asumsi normalitas dan tanda-

tanda heteroskedastisitas [16]. 
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5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa, 

dengan koefisien determinasi (R²) sebesar 0,614, 

model regresi linier berganda dapat menjelaskan 

hubungan antara variabel Season, Frequency of 

Purchases, dan Previous Purchases terhadap 

Customer Lifetime Value (CLV). Hal ini menunjukkan 

bahwa variabel-variabel dalam model tersebut 

menjelaskan 61,4% variasi dalam CLV, sedangkan 

faktor-faktor lain di luar cakupan penelitian ini 

menjelaskan sisa variasi tersebut. 

Hanya variabel Previous Purchases yang 

berpengaruh signifikan terhadap Customer Lifetime 

Value (CLV) ketika dianalisis secara terpisah, menurut 

hasil uji t; sedangkan variabel Season dan Frequency 

of Purchase. 

Sementara itu, hasil uji-F menunjukkan bahwa 

seluruh variabel independen secara keseluruhan 

berpengaruh signifikan terhadap CLV, yang 

mengindikasikan bahwa model regresi secara 

keseluruhan sesuai untuk memahami hubungan antar 

variabel. 

Berdasarkan uji asumsi klasik, model tidak 

mengalami masalah multikolinearitas, namun tidak 

memenuhi asumsi normalitas residual dan 

menunjukkan adanya indikasi heteroskedastisitas. 

Meskipun demikian, model regresi linear berganda 

tetap dapat digunakan karena masih bersifat robust 

terhadap pelanggaran asumsi tertentu, terutama pada 

data dengan jumlah sampel yang besar. Dengan 

demikian, Previous Purchases merupakan variabel 

yang paling dominan dalam menjelaskan Customer 

Lifetime Value (CLV) dalam penelitian ini 
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