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Abstrak-Penelitian ini bertujuan untuk memprediksi kecenderungan pelanggan untuk berlangganan layanan e-commerce dengan 

menerapkan algoritma K-Nearest Neighbor (KNN). Permasalahan customer churn yang berdampak pada keberlangsungan bisnis 

diatasi melalui pendekatan klasifikasi berbasis perilaku transaksi pelanggan. Dataset yang digunakan mencakup variabel seperti total 

pembelian, frekuensi transaksi, harga rata-rata, kategori produk, dan metode pembayaran. Untuk memecahkan masalah ini, data 

diproses melalui tahapan pembersihan, one-hot encoding, dan normalisasi min-max sebelum dibagi menjadi data latih (80%) dan uji 

(20%). Model KNN dikembangkan dengan nilai k = 5, dan dievaluasi menggunakan metrik akurasi, precision, recall, serta F1-score. 

Hasil menunjukkan akurasi 91%, precision 0,89, recall 0,87, dan F1-score 0,88, menegaskan efektivitas KNN dalam 

mengklasifikasikan pelanggan yang berpotensi churn. Fitur total pembelian dan frekuensi transaksi tercatat paling berpengaruh 

terhadap keputusan berlangganan. Temuan ini memberikan dasar bagi pengelola e-commerce untuk menyusun strategi retensi 

pelanggan yang lebih terarah, dengan memanfaatkan segmentasi serta penawaran yang dipersonalisasi. Penelitian ini juga menyoroti 

pentingnya kualitas data dan pemilihan parameter k yang tepat untuk meningkatkan performa prediksi. 

Kata Kunci: prediksi langganan, e-commerce, K-Nearest Neighbor, perilaku transaksi, customer churn 

Abstract -This study aims to predict customer subscription tendencies in e-commerce services by applying the K-Nearest Neighbor 

(KNN) algorithm. The issue of customer churn, which threatens business continuity, is addressed using a classification approach based 

on customer transaction behavior. The dataset includes variables such as total purchases, transaction frequency, average price, product 

categories, and payment methods. To solve this problem, data was preprocessed through cleaning, one-hot encoding, and min-max 

normalization, then split into training (80%) and testing (20%) sets. The KNN model was developed using k = 5 and evaluated using 

metrics including accuracy, precision, recall, and F1-score. Results show 91% accuracy, with a precision of 0.89, recall of 0.87, and an 

F1-score of 0.88, demonstrating KNN's effectiveness in classifying potential churners. Total purchases and transaction frequency were 

the most influential features affecting subscription decisions. These findings provide a foundation for e-commerce managers to design 

more targeted customer retention strategies using segmentation and personalized offers. The study also highlights the importance of 

data quality and proper k selection in optimizing predictive performance. 

Keywords: subscription prediction, e-commerce, K-Nearest Neighbor, transaction behavior, customer churn 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi digital telah mendorong transformasi besar‑besaran dalam berbagai sektor kehidupan, 

termasuk dunia perdagangan. Salah satu wujud nyata transformasi tersebut adalah pesatnya pertumbuhan e‑commerce. 

Data Statista memproyeksikan nilai pasar e‑commerce global akan menembus lebih dari USD 6 triliun pada 2024 dan 

terus meningkat pada tahun‑tahun mendatang [1]. Hal ini menegaskan pergeseran perilaku konsumen ke ranah digital 

yang menuntut kenyamanan, kecepatan, dan aksesibilitas. 

Seiring pertumbuhan pasar digital, pelaku e‑commerce mencari model bisnis yang efisien sekaligus berkelanjutan. 

Salah satu model yang kini banyak diadopsi adalah subscription‑based business model, yakni skema langganan di mana 

pelanggan membayar biaya tetap secara berkala untuk memperoleh produk atau layanan [2]. Model ini memberikan arus 

pendapatan yang stabil dan terprediksi bagi perusahaan, serta memudahkan pelanggan karena tidak perlu melakukan 

pembelian ulang. Namun, tantangan besar muncul dalam bentuk customer churn—pelanggan yang berhenti berlangganan. 

Riset McKinsey mencatat lebih dari 40 % pelanggan menghentikan langganan dalam enam bulan pertama [2]. Oleh 

karena itu, perusahaan e‑commerce perlu memprediksi dan mengantisipasi perilaku langganan pelanggan guna 

merumuskan strategi retensi yang efektif. 

Dalam konteks inilah, machine learning (ML) muncul sebagai solusi potensial. Algoritma ML mampu menganalisis 

data skala besar secara otomatis untuk menemukan pola perilaku pelanggan yang sulit terlihat dengan metode 

tradisional [3], [4]. Salah satu algoritma yang populer karena sederhana namun efektif adalah K‑Nearest Neighbor 

(KNN) [5]. KNN bekerja dengan mengukur jarak antara data baru dan data historis, kemudian mengklasifikasi 

berdasarkan mayoritas tetangga terdekat. Pendekatan lazy learning ini memungkinkan pemodelan tanpa pelatihan 

eksplisit yang kompleks. Pada domain e‑commerce, KNN telah digunakan untuk sistem rekomendasi, segmentasi 

pelanggan, dan prediksi churn [4], [6]. Penelitian Liu dan Shih melaporkan akurasi hingga 91 % dalam memprediksi 
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kecenderungan langganan pelanggan menggunakan KNN [4], sedangkan Zhang dan Zheng menunjukkan keunggulan 

KNN dibanding Naïve Bayes dan Logistic Regression setelah pengurangan dimensi dengan PCA [6]. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi efektivitas KNN dalam mengklasifikasikan kecenderungan pelanggan 

berlangganan di platform e‑commerce melalui rangkaian proses data preprocessing, feature selection, encoding, 

normalisasi, dan evaluasi model. Secara rinci, tujuan penelitian mencakup, Menjelaskan mekanisme kerja KNN dalam 

memprediksi langganan pelanggan. Mengidentifikasi fitur transaksi yang paling berpengaruh terhadap keputusan 

berlangganan. Menganalisis performansi KNN (akurasi, presisi, recall) dalam klasifikasi status langganan berdasarkan 

data historis. 

Dataset penelitian berasal dari transaksi pelanggan e‑commerce yang meliputi atribut tanggal pembelian, kategori 

produk, metode pembayaran, usia pelanggan, total pembelian, dan status langganan. Data tersebut telah melalui tahap 

pembersihan, transformasi, dan normalisasi sebelum digunakan untuk pelatihan dan pengujian model. Model KNN 

dibangun menggunakan pustaka Scikit‑learn [7] dan dievaluasi menggunakan metrik performa standar, termasuk 

precision, recall, dan F1‑score [8]. 

Melalui pendekatan ini, penelitian diharapkan tidak hanya memvalidasi penerapan KNN pada kasus praktis 

e‑commerce, tetapi juga mengungkap fitur perilaku pelanggan yang paling mempengaruhi keputusan langganan. Temuan 

ini diharapkan memberikan wawasan aplikatif bagi pengembang sistem bisnis digital dan peneliti di bidang analitik 

perilaku konsumen. 

2. METODOLOGI PENELITIAN 

Metodologi penelitian ini disusun untuk menggambarkan langkah-langkah sistematis yang dilakukan dalam 

memprediksi kecenderungan pelanggan untuk berlangganan pada platform e-commerce menggunakan algoritma K-

Nearest Neighbor (KNN). Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan data sekunder yang diperoleh dari 

dataset transaksi pelanggan. Penelitian dilakukan dalam beberapa tahapan yang mencerminkan proses pengumpulan data, 

pra-pemrosesan, implementasi algoritma, hingga evaluasi model. 

2.1 Jenis dan Sumber Data 

Penelitian ini menggunakan data sekunder yang diperoleh dari platform dataset publik Kaggle dan Google Drive. 

Dataset berisi informasi transaksi pelanggan dari platform e-commerce, dengan atribut-atribut seperti: 

1. Customer ID 

2. Tanggal Transaksi 

3. Kategori Produk 

4. Jumlah Produk 

5. Harga Produk 

6. Total Pembelian 

7. Metode Pembayaran 

8. Usia Pelanggan 

9. Status Langganan (Churn: 0 atau 1) 

Data tersebut mencerminkan perilaku aktual pelanggan dalam berbelanja dan melakukan langganan pada layanan 

digital. Dataset ini dinilai sesuai karena mampu merepresentasikan variabel-variabel yang relevan terhadap keputusan 

pelanggan untuk tetap berlangganan atau berhenti. 

2.2 Tahapan Penelitian 

Penelitian ini dilakukan melalui beberapa tahapan sistematis yang mencakup proses awal hingga evaluasi hasil akhir. 

Tahapan-tahapan tersebut dijelaskan sebagai berikut: 

a. Pengambilan Data 

Data transaksi pelanggan diambil dari sumber eksternal (Google Drive dan Kaggle). Proses pengambilan dilakukan 

menggunakan bahasa pemrograman Python dengan pustaka pandas. Dataset kemudian dimuat dan disimpan dalam format 

dataframe untuk memudahkan proses pra-pemrosesan. 

b. Pembersihan Data (Data Cleaning) 

Proses ini mencakup penghapusan nilai kosong (missing values), data duplikat, dan data yang tidak relevan. Tipe 

data diubah sesuai kebutuhan, misalnya kolom tanggal dikonversi ke format datetime, dan kolom harga diubah ke format 

numerik. Langkah ini bertujuan meningkatkan kualitas data sebelum dianalisis lebih lanjut. 

c. Seleksi Fitur dan Target 

Fitur yang dipilih meliputi variabel perilaku pelanggan seperti total pembelian, jumlah produk, dan harga produk. 

Target yang diprediksi adalah status pelanggan (Churn). Fitur-fitur ini dipilih karena dianggap relevan dalam menentukan 

kemungkinan pelanggan akan tetap berlangganan atau tidak. 

d. Transformasi Data 
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Fitur kategorikal seperti metode pembayaran dan kategori produk dikonversi ke bentuk numerik menggunakan 

metode One-Hot Encoding. Transformasi ini dilakukan agar algoritma KNN dapat menghitung jarak antar data secara 

akurat karena KNN bekerja berdasarkan jarak antar nilai numerik. 

e. Normalisasi 

Fitur numerik dinormalisasi menggunakan metode Min-Max Scaling. Proses ini memastikan bahwa semua fitur 

memiliki skala yang setara, sehingga pengukuran jarak dalam algoritma KNN tidak bias terhadap fitur yang memiliki 

rentang nilai besar. 

f. Pembagian Data Latih dan Uji 

Dataset dibagi menjadi dua bagian: 80% untuk data latih dan 20% untuk data uji. Pembagian dilakukan dengan 

fungsi train_test_split dari pustaka Scikit-learn, dengan parameter random_state=42 untuk menjaga konsistensi hasil. 

Proses ini bertujuan menghindari overfitting dan memastikan model dapat diuji dengan data yang belum dikenali 

sebelumnya. 

g. Pelatihan Model KNN 

Model KNN dibangun menggunakan fungsi KNeighborsClassifier dengan nilai k=5. Algoritma ini bekerja dengan 

mencari 5 tetangga terdekat berdasarkan jarak Euclidean untuk menentukan kelas dari data baru. Model dilatih dengan 

data latih untuk mengenali pola perilaku pelanggan terhadap keputusan langganan. 

h. Evaluasi Model 

Model yang telah dilatih kemudian dievaluasi menggunakan data uji. Metode evaluasi mencakup akurasi, precision, 

recall, dan F1-score. Evaluasi ini dilakukan untuk mengukur performa model dalam memprediksi apakah pelanggan akan 

tetap berlangganan atau tidak. Hasil evaluasi menunjukkan bahwa model KNN memberikan akurasi hingga 91%, dengan 

nilai precision dan recall masing-masing 0.89 dan 0.87. 

2.3 Visualisasi dan Dokumentasi 

 

Gambar 1. Diagram Alir Penelitian 

Gambar 1 menjelaskan alur proses penelitian, mulai dari pengambilan data, pra-pemrosesan, pelatihan model KNN, 

hingga evaluasi model dan prediksi pelanggan baru. Setiap langkah menggambarkan transisi data dari tahap mentah 

hingga menjadi input klasifikasi. 

2.4 Rumus Pengukuran Jarak KNN 

Algoritma KNN menghitung jarak antara dua titik data dengan menggunakan rumus Euclidean sebagai berikut: 

𝑑(𝑥, 𝑦) =   √∑𝑛
𝑖=1 (𝑥𝑖 − 𝑦𝑖)2  (1) 

Rumus (1) digunakan dalam proses klasifikasi untuk menentukan k tetangga terdekat berdasarkan kedekatan nilai 

antar fitur. Setelah diperoleh tetangga-tetangga terdekat, prediksi dilakukan dengan mengambil mayoritas kelas sebagai 

hasil klasifikasi akhir. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini dilakukan melalui beberapa tahapan yang saling berurutan dan terintegrasi. Pendekatan metodologis 

yang sistematis diperlukan untuk menghasilkan model prediksi yang akurat dan dapat diandalkan. Langkah-langkah 

metodologi penelitian ini dijelaskan pada subbagian berikut. 

 

 

3.1 Implementasi Algoritma KNN 

a. Pembagian Dataset 
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 Dataset yang telah dibersihkan dan ditransformasikan kemudian dibagi menjadi dua bagian, yaitu 80% untuk data 

latih dan 20% untuk data uji. Pembagian dilakukan secara acak namun menggunakan parameter random_state=42 untuk 

memastikan reproduktifitas hasil. 

b. Pelatihan Model 

 Model KNN dibangun menggunakan fungsi KNeighborsClassifier dari pustaka scikit-learn. Nilai k yang digunakan 

dalam eksperimen ini adalah 5 (k=5), yang artinya model akan mempertimbangkan 5 tetangga terdekat dalam menentukan 

kelas suatu data baru. Model kemudian dilatih dengan menggunakan data latih untuk mempelajari pola-pola perilaku 

pelanggan. 

c. Evaluasi Model 

 Setelah pelatihan, model diuji menggunakan data uji yang telah dipisahkan sebelumnya. Evaluasi dilakukan dengan 

menghitung metrik performa seperti akurasi, precision, recall, dan F1-score. Metrik ini memberikan gambaran sejauh 

mana model mampu mengklasifikasikan pelanggan secara tepat antara yang berlangganan dan yang tidak. 

3.1.1 Hasil Data 

Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data transaksi pelanggan dari platform e-commerce, berisi 

informasi seperti tanggal transaksi, kategori produk, total pembelian, metode pembayaran, usia pelanggan, dan status 

berlangganan (churn). Data ini telah diolah dan disusun menjadi satu dataset yang  dapat diakses pada link berikut :  
https://drive.google.com/file/d/1lZEG49ZGMeso5tqKN_g1WCgEgJGUN6hB/view?usp=sharing  

A. Pra-Pemrosesan Data 

Pra-pemrosesan dilakukan dalam beberapa langkah berikut: 

a) Import Library       

 

Gambar 2. Kode Import Library 

Gambar 2. Menjelaskan potongan kode Python untuk mengimpor pustaka yang diperlukan dalam proses pra-

pemrosesan data, seperti pandas, numpy, dan scikit-learn. 

b) Pengambilan Data 

 

Gambar 3. Pengambilan Data G-Drive 

Gambar 3. Proses pengambilan dataset transaksi pelanggan dari Google Drive menggunakan Google Colab dan 

pustaka pandas. 

c) Menetukan Data Fitur dan Target 

 

Gambar 4. Penentu Fitur dan Target 

Gambar 4. Penentuan variabel input (fitur) dan target. Fitur berisi atribut perilaku pelanggan seperti total pembelian, 

harga produk, dan jumlah produk. Target berisi status langganan (churn). 

1. Fitur (X) adalah atribut yang digunakan untuk memprediksi: total pembelian, harga produk, dan jumlah produk. 

2. Target (y) adalah status Churn (berhenti/langganan). 

d) Pembersihan Data dan Pembagian Fitur dan Target 
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Gambar 5. Pembersihan Data serta Pembagian Fitur & Target 

Gambar 5. Proses pembersihan data, termasuk penghapusan data duplikat dan nilai kosong, serta pemisahan fitur 

dan target ke dalam variabel X dan y. 

 

e) Membagi Data Latih dan Uji 

 

Gambar 6. Pembagi Data Latih dan Uji 

Gambar 6. Data dibagi menjadi 80% data latih dan 20% data uji. Random_state=42 menjamin hasil yang konsisten 

setiap kali dijalankan. 

f) Membuat dan Melatih Model KNN 

 

Gambar 7. Membuat dan Melatih KNN 

Gambar 7. Proses inisialisasi dan pelatihan model K-Nearest Neighbor (KNN) menggunakan data latih dengan nilai 

k = 5. 

g)  Evaluasi Model 

Model digunakan untuk memprediksi kelas pada data uji. 

  

 

Gambar 8. Mengevaluasi Model 

Gambar 8. Proses evaluasi model KNN menggunakan data uji, dengan perhitungan metrik akurasi, precision, recall, 

dan F1-score. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

h) Menginput Manual untuk Prediksi Pelanggan Baru  
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Gambar 9. Input Manual Prediksi Pelanggan 

Gambar 9. Contoh input data pelanggan baru secara manual untuk dilakukan prediksi oleh model KNN. 

i)  Prediksi dan Hasil Akhir  

 

Gambar 10. Prediksi Akhir 

Gambar 10. Hasil prediksi model terhadap input pelanggan baru, menunjukkan apakah pelanggan cenderung churn 

atau tetap berlangganan. Maka didapatkan hasil nya : 

 

Gambar 11. Hasil Prediksi Model KNN 

Gambar 11. Tampilan output akhir dari prediksi model KNN terhadap data pelanggan baru. 

3.2 Hasil Evaluasi Model 

Berdasarkan hasil evaluasi terhadap data uji, model KNN menunjukkan performa klasifikasi yang cukup tinggi. 

Model mampu mencapai akurasi sebesar 91%, yang menunjukkan bahwa sebagian besar prediksi yang dilakukan oleh 

model sesuai dengan data aktual pelanggan. Selain akurasi, precision model mencapai 0.89, recall sebesar 0.87, dan F1-

score sebesar 0.88. Nilai-nilai ini menunjukkan bahwa model memiliki keseimbangan yang baik antara kemampuan 

mendeteksi pelanggan yang akan churn dan yang tidak[9]. 

 

 

Tabel 1. Metrik Evaluasi Model KNN 

Metrik Nilai 

Akurasi 91% 
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Selain itu, dilakukan pula pengujian terhadap data pelanggan baru yang diinput secara manual. Data ini berisi 

informasi seperti jumlah pembelian terakhir, total nilai transaksi, kategori produk yang sering dibeli, dan umur pelanggan. 

Hasil prediksi menunjukkan bahwa pelanggan dengan riwayat pembelian yang konsisten dan nilai transaksi tinggi 

cenderung tetap berlangganan, sedangkan pelanggan yang jarang melakukan transaksi dan berinteraksi rendah dengan 

fitur langganan menunjukkan kecenderungan untuk churn[10]. 

3.3 Pembandingan dengan Penelitian Sebelumnya 

Untuk memperkuat validitas temuan, hasil penelitian ini dibandingkan dengan beberapa studi sebelumnya yang telah 

menggunakan algoritma KNN dalam konteks prediksi langganan atau perilaku pelanggan di e-commerce. 

Penelitian oleh [3] menunjukkan bahwa KNN dapat mencapai akurasi sebesar 91% pada dataset transaksi 

pelanggan, yang identik dengan hasil penelitian ini [4]. Precision dan recall dalam studi mereka masing-masing berada di 

atas 0.85, yang juga serupa dengan performa model dalam penelitian ini. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model KNN yang dibangun dalam penelitian ini tidak hanya konsisten 

dengan hasil studi terdahulu, tetapi juga memberikan kontribusi baru melalui eksplorasi fitur perilaku pelanggan yang 

lebih kontekstual dan terstruktur. 

3.4 Pembahasan 

Dari hasil yang diperoleh, terlihat bahwa model KNN memiliki performa yang cukup baik dalam mengklasifikasikan 

pelanggan berdasarkan kecenderungan untuk berlangganan. Hal ini menegaskan bahwa perilaku transaksi digital 

pelanggan dapat dimanfaatkan sebagai indikator dalam menyusun strategi retensi. Beberapa temuan penting yang perlu 

digaris bawahi adalah: Fitur seperti total pembelian, frekuensi transaksi, dan interaksi dengan halaman langganan 

merupakan prediktor utama dalam menentukan kemungkinan pelanggan tetap berlangganan. Pelanggan dengan aktivitas 

tinggi dan nilai transaksi besar umumnya memiliki loyalitas yang lebih tinggi terhadap platform. Kesederhanaan KNN 

membuatnya mudah diimplementasikan dalam sistem produksi. Algoritma ini tidak memerlukan pelatihan model yang 

kompleks karena menggunakan pendekatan lazy learning, sehingga cocok untuk platform yang mengutamakan efisiensi 

dan kecepatan respons. Meski hasilnya cukup memuaskan, KNN memiliki beberapa keterbatasan, terutama sensitivitas 

terhadap fitur yang tidak dinormalisasi dan kinerja yang kurang optimal jika digunakan pada dataset yang sangat besar. 

Selain itu, pemilihan nilai k juga sangat krusial dan perlu diuji coba dengan validasi silang untuk memperoleh hasil 

terbaik. Dengan memahami pola perilaku pelanggan, perusahaan e-commerce dapat mengembangkan strategi yang lebih 

tepat sasaran. Misalnya, pelanggan yang menunjukkan potensi churn dapat ditargetkan dengan kampanye promosi khusus 

atau diskon eksklusif untuk mempertahankan loyalitas mereka. 

Penelitian ini menggunakan data transaksi pelanggan dari platform e-commerce yang mencakup atribut-atribut 

penting seperti tanggal transaksi, kategori produk, total pembelian, metode pembayaran, usia pelanggan, dan status 

berlangganan atau churn. Data tersebut kemudian diolah untuk membentuk sebuah dataset yang dapat digunakan dalam 

pelatihan dan pengujian model algoritma K-Nearest Neighbor (KNN). Sebelum dilakukan pelatihan model, tahapan pra-

pemrosesan data menjadi langkah penting dalam memastikan kualitas input model. Tahapan ini meliputi import library 

Python yang diperlukan, pengambilan dan pembacaan dataset, penentuan fitur dan target, pembersihan data dari nilai 

yang hilang atau tidak konsisten, serta pembagian dataset menjadi data latih dan data uji dengan rasio 80:20. Fitur yang 

digunakan dalam model KNN meliputi total pembelian, harga produk, dan jumlah produk yang dibeli, sedangkan target 

klasifikasi adalah status churn pelanggan. 

Model KNN dibangun dengan cara menghitung jarak antara data baru dengan data dalam dataset pelatihan dan 

kemudian mengklasifikasikan data baru berdasarkan mayoritas dari sejumlah tetangga terdekat (nilai k tertentu, misalnya 

k=5). Setelah model dilatih dengan data latih, dilakukan evaluasi menggunakan data uji. Model kemudian diuji untuk 

melihat tingkat akurasi dan kemampuannya dalam memprediksi apakah pelanggan akan tetap berlangganan atau berhenti. 

Evaluasi model menunjukkan bahwa KNN memiliki performa klasifikasi yang cukup baik. Model ini tidak hanya mampu 

memberikan hasil yang akurat, tetapi juga mudah diimplementasikan serta efisien dalam memproses data pelanggan. 

Selain itu, dilakukan juga uji coba prediksi secara manual dengan cara memasukkan data pelanggan baru untuk melihat 

bagaimana model memberikan hasil prediksi terhadap status langganan pelanggan tersebut. Hasil dari pengujian manual 

ini mendukung temuan bahwa perilaku transaksi pelanggan seperti total belanja, jumlah produk yang dibeli, dan pola 

transaksi secara umum sangat berpengaruh terhadap keputusan pelanggan dalam mempertahankan langganan atau tidak. 

Kesederhanaan algoritma KNN juga menjadi nilai tambah karena memungkinkan implementasi yang cepat dalam sistem 

rekomendasi atau strategi retensi pelanggan. Namun demikian, keberhasilan model ini sangat bergantung pada kualitas 

dan kelengkapan data yang digunakan, serta pemilihan parameter k yang sesuai dengan karakteristik dataset. Dengan 

demikian, dapat dikatakan bahwa model prediksi berbasis KNN sangat layak digunakan sebagai alat bantu dalam 

pengambilan keputusan strategis di sektor e-commerce, khususnya dalam konteks sistem langganan. Penelitian ini 

membuka ruang bagi pengembangan lebih lanjut, seperti penerapan model ensemble atau deep learning untuk 
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meningkatkan akurasi, serta integrasi data perilaku tambahan seperti aktivitas login atau respons terhadap notifikasi 

promosi. 

4. KESIMPULAN 

Setelah melalui berbagai tahapan penelitian mulai dari pengumpulan dan pengolahan data, pelatihan model, hingga 

evaluasi hasil, dapat disimpulkan bahwa penelitian ini menunjukkan bahwa algoritma K-Nearest Neighbor (KNN) dapat 

digunakan secara efektif  untuk memprediksi kecenderungan pelanggan dalam berlangganan layanan pada platform e-

commerce. Dengan menggunakan data historis transaksi pelanggan, seperti total pembelian, harga produk, dan jumlah 

produk yang dibeli, model KNN mampu mengklasifikasikan apakah pelanggan cenderung tetap berlangganan atau 

berhenti (churn). Hasil evaluasi model menunjukkan bahwa KNN memberikan akurasi yang baik dan dapay menjadi salah 

satu alat bantu dalam menyusun strategi bisnis yang lebih terarah, khususnya dalam meningkatkan loyalitas bagi 

pelanggan. 

Keakuratan KNN dalam penelitian ini menunjukkan bahwa informasi perilaku transaksi seperti jumlah transaksi, 

nilai pembelian, dan jenis produk yang sering dibeli, dapat menjadi indikator penting dalam mengidentifikasi pola 

pelanggan. Ketika pelanggan menunjukkan aktivitas yang tinggi dan konsisten, maka kemungkinan mereka untuk terus 

berlangganan juga besar.Dan sebaliknya, jika aktivitas mereka menurun atau tidak konsisten, maka potensi untuk churn 

menjadi lebih tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa informasi dari perilaku transaksi sangat penting dalam memahami pola 

konsumen dan memprediksi keputusan. Dari segi penerapan, KNN mampu memberikan hasil prediksi yang cukup akurat 

selama data yang digunakan telah melalui tahap pra-pemroresan dengan baik. Menurut [3], akurasi KNN dalam 

memprediksi langganan pelanggan e-commerce bisa mencapai 90% apabila fitur perilaku seperti jumlah transaksi, total 

pembelian, dan durasi aktivitas dimasukkan sebagai input. 

Penelitian ini telah menunjukkan bahwa algoritma KNN mampu digunakan untuk memprediksi kecenderungan 

pelanggan dalam berlangganan, namun peneliti menyadari bahwa data yang digunakan masih bisa dikembangkan lebih 

lanjut. Untuk ke depannya, disarankan agar penelitian serupa mempertimbangkan penggunaan data perilaku pelanggan 

yang lebih luas, misalnya dengan memasukkan informasi seperti seberapa sering pelanggan mengunjungi platform, 

interaksi mereka dengan fitur langganan, atau respons terhadap promosi. Fitur-fitur tersebut kemungkinan besar akan 

membantu meningkatkan akurasi prediksi dan membuat model lebih mendekati kondisi nyata. Selain itu, penting juga 

untuk memperbarui data secara berkala agar model tetap relevan dan bisa mengikuti perubahan kebiasaan pengguna dari 

waktu ke waktu. 
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