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One of the measures taken is engaging professional consultants capable of providing 
business solutions, strategic analysis, and recommendations based on their expertise 
and experience. As business challenges grow more complex and technology advances, 
the demand for consulting services continues to rise, leading to increasingly intense 
competition among consulting firms. This study aims to examine the influence of service 
quality, corporate image, and marketing strategies on the decision to use consulting 
services, with selling price as a moderating variable, at PT Pelita Sarana Indotama. The 
study employed a quantitative approach involving 100 respondents selected through 
purposive sampling. Data analysis was conducted using PLS-SEM with SmartPLS 
4.1.1.8. The results show that service quality and marketing strategy have a significant 
positive effect on the decision to use consulting services, while corporate image has no 
significant effect. Selling price also fails to moderate the relationship between these three 
variables and the decision to use consulting services. These findings are expected to 
provide input for the company in improving service quality and marketing strategy. 
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ABSTRAK 

Salah satu upaya yang dilakukan adalah menggunakan jasa konsultan profesional yang 
mampu memberikan solusi bisnis, analisis strategis, serta rekomendasi berdasarkan keahlian 
dan pengalaman. Seiring meningkatnya kompleksitas permasalahan bisnis dan perkembangan 
teknologi, kebutuhan terhadap jasa konsultan juga terus meningkat sehingga persaingan 
antarperusahaan konsultan menjadi semakin ketat. Penelitian ini bertujuan menguji pengaruh 
kualitas pelayanan, citra perusahaan, dan strategi pemasaran terhadap keputusan 
menggunakan jasa konsultan dengan harga jual sebagai variabel moderasi pada PT Pelita 
Sarana Indotama. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif terhadap 100 responden 
melalui teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan menggunakan PLS-SEM dengan 
SmartPLS 4.1.1.8. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan dan strategi 
pemasaran berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan menggunakan jasa konsultan, 
sedangkan citra perusahaan tidak berpengaruh signifikan. Harga jual juga tidak mampu 
memoderasi hubungan ketiga variabel tersebut terhadap keputusan menggunakan jasa 
konsultan. Temuan ini diharapkan menjadi masukan bagi perusahaan dalam meningkatkan 
kualitas pelayanan dan strategi pemasaran. 
 
Kata kunci: Kualitas Pelayanan, Citra Perusahaan, Strategi Pemasaran, Harga Jual Jasa 
Konsultan, Keputusan Menggunakan Jasa Konsultan 
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PENDAHULUAN 
Perkembangan dunia bisnis yang semakin kompetitif menuntut perusahaan mampu 

beradaptasi dan mengambil keputusan strategis untuk mempertahankan keberlangsungan 
usahanya (Saputro & Irawati, 2023; (Nikmah et al., 2025). Salah satu upaya yang dilakukan 
adalah menggunakan jasa konsultan profesional yang mampu memberikan solusi bisnis, 
analisis strategis, serta rekomendasi berdasarkan keahlian dan pengalaman  (Dentsu, 2025). 
Seiring meningkatnya kompleksitas permasalahan bisnis dan perkembangan teknologi, 
kebutuhan terhadap jasa konsultan juga terus meningkat sehingga persaingan 
antarperusahaan konsultan menjadi semakin ketat (Lubis et al., 2024; Nisa, 2025). 

Menurut Neal (2025), industri jasa konsultasi global telah melampaui valuasi US$1 
triliun dan diproyeksikan terus tumbuh hingga 2028. Di Indonesia, pertumbuhan sektor jasa 
keuangan mencapai 7,92% pada tahun 2025, yang menunjukkan meningkatnya kebutuhan 
terhadap berbagai layanan jasa, termasuk jasa konsultansi (Azzahra, 2026). Kondisi tersebut 
mendorong perusahaan konsultan untuk meningkatkan kualitas pelayanan, menyusun 
strategi pemasaran yang efektif, serta membangun citra perusahaan yang baik agar mampu 
menarik dan mempertahankan klien (Juwitasari & Ramadhika, 2025; Zakiyya et al., 2025). Di 
sisi lain, harga jual juga menjadi salah satu pertimbangan dalam keputusan penggunaan jasa. 

PT Pelita Sarana Indotama merupakan perusahaan konsultan perizinan teknik dan 
kontraktor yang berdiri di Bekasi pada tahun 2022. Perusahaan ini telah menyelesaikan lebih 
dari 100 proyek di berbagai wilayah Indonesia dengan layanan utama berupa studi 
transportasi (ANDALALIN), survei pemetaan, perencanaan dan perizinan, PBG & SLF, 
serta izin lingkungan (Indotama, 2022). Dalam menetapkan harga jasa, PT Pelita Sarana 
Indotama menerapkan sistem yang fleksibel berdasarkan lokasi proyek, luas wilayah, luas 
bangunan, serta kompleksitas pekerjaan. Variasi harga tersebut disesuaikan dengan 
kebutuhan dan tingkat kesulitan setiap proyek. 

 
Gambar 1. Jumlah Klien Accepted Tahun 2023-2025 PT Pelita Sarana Indotama 

Berdasarkan data internal PT Pelita Sarana Indotama, jumlah klien yang menggunakan jasa 
perusahaan dalam tiga tahun terakhir cenderung fluktuatif, yaitu 16 klien pada tahun 2023, 15 
klien pada tahun 2024, dan kembali menjadi 16 klien pada tahun 2025. Sementara itu, terdapat 
18 calon klien yang tidak melanjutkan kerja sama. Kondisi ini menunjukkan bahwa keputusan 
menggunakan jasa konsultan masih dipengaruhi oleh berbagai faktor, salah satunya adalah 
harga jasa yang ditawarkan (Indotama, 2022). Selain itu, masih terdapat perbedaan persepsi 
pelanggan terhadap kualitas pelayanan, citra perusahaan, serta strategi pemasaran, sehingga 
calon klien sering membandingkan beberapa perusahaan konsultan sebelum mengambil 
keputusan (Putri et al., 2023; Putra et al., 2018). Dalam jasa konsultasi, harga juga dipandang 
sebagai indikator kualitas sehingga dapat memperkuat atau memperlemah keputusan 
penggunaan jasa (Rachmawansyah et al., 2023; Adriana et al., 2022; Jumawan & Prasetyo, 2024).  

Penelitian ini juga didukung oleh adanya research gap. Beberapa penelitian 
menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan 
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menggunakan jasa (Fahira & Sari 2024; Wiranata et al., 2023; Toni Endaryono & Ekawati, 2023), 
sedangkan penelitian lain menunjukkan hasil yang berbeda terkait peran harga sebagai 
variabel moderasi (Ranasinghe, 2022); Nabila et al., 2025). Pada variabel citra perusahaan, 
penelitian oleh Wahyuni & Waloejo, (2020) menemukan pengaruh positif terhadap keputusan 
menggunakan jasa, namun belum mempertimbangkan harga sebagai variabel moderasi. 
Sementara itu, strategi pemasaran juga terbukti berpengaruh terhadap keputusan 
menggunakan jasa (Syamtoro et al., 2024); Fauzi et al. 2023), namun peran harga sebagai 
variabel moderasi dalam hubungan tersebut tidak signifikan (Ginting et al. 2024); Hilton et al. 
2022). 

Berdasarkan fenomena dan perbedaan hasil penelitian tersebut, penelitian ini bertujuan 
menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, citra perusahaan, dan strategi pemasaran terhadap 
keputusan menggunakan jasa konsultan, serta menguji harga jual jasa sebagai variabel 
moderasi pada PT Pelita Sarana Indotama. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan 
kontribusi akademis dalam pengembangan ilmu manajemen pemasaran jasa serta menjadi 
masukan praktis bagi perusahaan dalam merumuskan strategi untuk meningkatkan 
keputusan penggunaan jasa. 
 
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan kombinasi metode deskriptif 
dan verifikatif untuk memberikan gambaran variabel sekaligus menguji hipotesis secara 
statistik (Sugiyono, 2013). Pengujian dilakukan untuk menganalisis pengaruh Kualitas 
Pelayanan, Citra Perusahaan, dan Strategi Pemasaran terhadap Keputusan Menggunakan 
Jasa, serta menguji peran Harga Jual sebagai variabel moderasi menggunakan Structural 
Equation Modeling berbasis Partial Least Square (SEM-PLS) (Hair et al., 2022). Populasi 
penelitian adalah seluruh konsumen PT Pelita Sarana Indotama yang jumlahnya tidak 
diketahui secara pasti (Bougie & Sekaran, 2020). Pengambilan sampel menggunakan teknik 
purposive sampling dengan kriteria: pelanggan yang pernah menggunakan jasa konsultan 
minimal satu kali, memahami layanan perusahaan, dan bersedia mengisi kuesioner. 
Penentuan jumlah sampel dalam penelitian ini mengacu pada teknik analisis SEM-PLS, yaitu 
sebesar 5 hingga 10 kali jumlah indikator penelitian (Hair et al., 2022). Dengan jumlah indikator 
sebanyak 20, maka jumlah sampel minimal yang digunakan adalah 100 responden, yang 
diperoleh dari perhitungan 20 indikator × 5. Data yang digunakan mencakup data primer yang 
diperoleh langsung melalui kuesioner, serta data sekunder yang bersumber dari buku ilmiah 
dan jurnal penelitian terdahulu. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil 
Pengujian Outer Model (Model Pengukuran) 
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Gambar 3. Output Outer Model 

Sumber.Data diolah peneliti dengan Smartpls 4.1.1.8 (2026) 
 

Uji Convergent Validity 
Tabel 1. Hasil Outer Loading 

Indikator X1 X2_ X3_ Y_ Z_ 

X1_1 0.821     
X1_2 0.808     
X1_3 0.787     
X1_4 0.814     
X1_5 0.779     
X2_1  0.820    
X2_2  0.811    
X2_3  0.835    
X2_4  0.777    
X2_5  0.845    
X3_1   0.832   
X3_2   0.832   
X3_3   0.818   
X3_4   0.777   
X3_5   0.864   
Y_1    0.826  
Y_2    0.816  
Y_3    0.802  
Y_4    0.812  
Y_5    0.798  
Z_1     0.840 

Z_2     0.795 

Z_3     0.842 

Z_4     0.836 

Z_5     0.719 

Sumber.Data diolah peneliti dengan Smartpls 4.1.1.8 (2026)  
In this section, you must provide us with each step taken to accomplish your Hasil 

pengujian Outer Loading menunjukkan bahwa seluruh indikator penelitian memiliki nilai outer 
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loading di atas 0,70, yaitu berada pada rentang 0,719 hingga 0,864. Secara rincian, nilai outer 
loading untuk Kualitas Pelayanan berkisar antara 0,779–0,821, Citra Perusahaan 0,777–0,845, 
Strategi Pemasaran 0,777–0,864, Keputusan Menggunakan Jasa 0,798–0,826, serta Harga Jual 
0,719–0,842. Mengacu pada kriteria Hair et al. (2022), nilai di atas 0,70 mengindikasikan bahwa 
seluruh indikator memiliki korelasi yang kuat terhadap variabel latennya, sehingga 
dinyatakan memenuhi Convergent Validity tanpa ada indikator yang perlu dieliminasi. Dengan 
demikian, model pengukuran (outer model) ini dinyatakan valid dan layak dilanjutkan ke tahap 
pengujian berikutnya. 

 
Uji Discriminant Validity  

Tabel 2. Nilai Cross Loading 
Indikato

r 
Kualit

as 
Pelaya

nan 

Citra 
Perusaha

an 

Strategi 
Pemasaran 

Keputusan 
Menggunakan 

Jasa 

Harga Jual 

X1_1 0.821 0.759 0.757 0.742 0.731 

X1_2 0.808 0.713 0.711 0.741 0.700 

X1_3 0.787 0.665 0.652 0.643 0.646 

X1_4 0.814 0.698 0.716 0.709 0.680 

X1_5 0.779 0.714 0.715 0.686 0.744 

X2_1 0.791 0.820 0.803 0.768 0.773 

X2_2 0.660 0.811 0.671 0.674 0.678 

X2_3 0.735 0.835 0.703 0.730 0.703 

X2_4 0.694 0.777 0.646 0.651 0.699 

X2_5 0.735 0.845 0.779 0.720 0.756 

X3_1 0.752 0.764 0.832 0.751 0.731 

X3_2 0.755 0.712 0.832 0.736 0.730 

X3_3 0.690 0.677 0.818 0.702 0.690 

X3_4 0.705 0.704 0.777 0.659 0.704 

X3_5 0.754 0.784 0.864 0.768 0.787 

Y_1 0.726 0.757 0.728 0.826 0.720 

Y_2 0.686 0.685 0.699 0.816 0.697 

Y_3 0.707 0.668 0.694 0.802 0.733 

Y_4 0.763 0.745 0.754 0.812 0.767 

Y_5 0.680 0.660 0.681 0.798 0.652 

Z_1 0.707 0.703 0.695 0.746 0.840 

Z_2 0.665 0.701 0.689 0.701 0.795 

Z_3 0.746 0.755 0.777 0.730 0.842 

Z_4 0.709 0.708 0.681 0.712 0.836 

Z_5 0.701 0.701 0.729 0.670 0.719 
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Sumber.Data diolah peneliti dengan Smartpls 4.1.1.8 (2026) 
Pengujian Discriminant Validity melalui nilai Cross Loading bertujuan memastikan setiap 

indikator memiliki korelasi tertinggi pada konstruk yang diukurnya dibandingkan dengan 
konstruk lain (Hair et al., 2022). Berdasarkan Tabel 4.2, sebagian besar indikator telah 
memenuhi kriteria ini dan mampu merepresentasikan konstruk masing-masing dengan baik. 
Namun, terdapat satu pengecualian pada indikator Z5, yang nilai loading-nya terhadap 
Strategi Pemasaran (0,729) sedikit lebih tinggi dibandingkan pada konstruk asalnya, yakni 
Harga Jual (0,719). Namun, secara keseluruhan model pengukuran dalam penelitian ini tetap 
dinilai memiliki kemampuan discriminant validity yang baik. 

Tabel 3. Nilai Cronbach's Alpha 
Variabel Cronbach's 

alpha 

Kualitas Pelayanan 0.861 

Citra Perusahaan 0.876 

Strategi Pemasaran 0.882 

Keputusan Menggunakan Jasa 0.870 

Harga Jual 0.866 

Sumber.Data diolah peneliti dengan Smartpls 4.1.1.8 (2026) 
Hasil pengujian reliabilitas menunjukkan bahwa seluruh variabel penelitian memiliki 

nilai Cronbach's Alpha di atas 0,70, yaitu Kualitas Pelayanan (0,861), Citra Perusahaan (0,876), 
Strategi Pemasaran (0,882), Keputusan Menggunakan Jasa (0,870), dan Harga Jual (0,866). 
Mengacu pada kriteria Hair et al. (2022), nilai tersebut mengindikasikan tingkat konsistensi 
internal yang baik pada seluruh indikator dalam mengukur konstruknya. Dengan demikian, 
instrumen penelitian ini dinyatakan reliabel dan layak digunakan untuk analisis model 
struktural (inner model). 

 
Pengujian Inner Model (Model Struktural) 

 
Gambar 4. Output Inner Model 

Sumber.Data diolah peneliti dengan Smartpls 4.1.1.8 (2026) 
Adjusted R-square 

Keputusan Menggunakan Jasa Adjusted R-square 

 0.834 
Tabel 4. Nilai Adjusted R-square 

Nilai Adjusted R-Square untuk variabel Keputusan Menggunakan Jasa diperoleh sebesar 
0,834. Hal ini menunjukkan bahwa gabungan variabel Kualitas Pelayanan, Citra Perusahaan, 
Strategi Pemasaran, dan Harga Jual mampu menjelaskan variasi variabel Keputusan 
Menggunakan Jasa sebesar 83,4%, sedangkan 16,6% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain di 
luar model penelitian. Mengacu pada Hair et al. (2022), nilai Adjusted R-Square sebesar 0,834 
menandakan bahwa model struktural memiliki kemampuan prediksi yang sangat kuat 
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(substantial), sehingga layak digunakan untuk pengujian hipotesis selanjutnya. 
Path Cofficient dan Uji Hipotesis 

Tabel 5. Nilai Path Cofficient 
1. Pengaruh Langsung 

Variabel 
Koefisien 

Jalur 

Sample 
Mean 
(M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T statistics 
(|O/STDEV|) 

P Values Keterangan 

Kualitas Pelayanan 
-> Keputusan 
Menggunakan_Jasa 
Konsultan  

0.265  0.271  0.106  2.494  0.013  

H1 Diterima, 
Berpengaruh 
Positif  dan 
Signifikan 

Citra Perusahaan -> 
Keputusan 
Menggunakan_Jasa 
Konsultan  

0.163  0.159  0.119  1.363  0.173  

 H2 Ditolak, 
Tidak 

Berpengaruh 
dan Signifikan 

Strategi Pemasaran 
-> Keputusan 
Menggunakan_Jasa 
Konsultan  

0.232  0.232  0.100  2.319  0.020  

H3 Diterima, 
Berpengaruh 
Positif  dan 
Signifikan 

Sumber.Data diolah peneliti dengan Smartpls 4.1.1.8 (2026) 

2. Pengaruh Moderasi 

Variabel 
Koefisien 

Jalur 

Sample 
mean 
(M) 

Standard 
deviation 
(STDEV) 

T statistics 
(|O/STDEV|) 

P values Keterangan 

Harga x Kualitas 
Pelayanan -> 
Keputusan 
Menggunakan_Jasa 
Konsultan  

-0.018  -0.023  0.114  0.154  0.878  
H4 Ditolak, 

Tidak 
Memoderasi 

Harga x Citra 
Perusahaan -> 
Keputusan 
Menggunakan_Jasa 
Konsultan  

-0.014  -0.014  0.096  0.151  0.880  
H5 Ditolak, 

Tidak 
Memoderasi 

Harga x Strategi 
Pemasaran -> 
Keputusan 
Menggunakan_Jasa 
Konsultan  

0.054  0.061  0.098  0.552  0.581  
H6 Ditolak, 

Tidak 
Memoderasi 

Sumber.Data diolah peneliti dengan Smartpls 4.1.1.8 (2026) 

 
Pembahasan 
Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pengguna Jasa 
         Berdasarkan hasil pengujian, diperoleh nilai koefisien jalur sebesar 0,265, nilai T-
statistics sebesar 2,494, dan P-values sebesar 0,013. Nilai T-statistics lebih besar dari 1,96 
(2,494 > 1,96) dan nilai P-values lebih kecil dari 0,05 (0,013 < 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa 
Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Menggunakan 
Jasa Konsultan PT Pelita Sarana Indotama. Dengan demikian, H1 diterima. Artinya, pelayanan 
yang cepat, akurat, dan profesional melalui indikator keandalan, daya tanggap, dan empati 
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secara langsung meningkatkan kepercayaan klien dalam mengambil keputusan investasi jasa. 
Temuan ini sejalan dengan penelitian Fahira & Sari (2024) dan Wiranata et al. (2023). 
Pengaruh Citra Perusahaan terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Konsultan 
         Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, diperoleh nilai koefisien jalur sebesar 0,163 
dengan nilai T-statistics sebesar 1,363 dan P-values sebesar 0,173. Hasil tersebut menunjukkan 
bahwa nilai T-statistics lebih kecil dari 1,96 (1,363 < 1,96) dan nilai P-values lebih besar dari 
0,05 (0,173 > 0,05). Hasil ini menunjukkan bahwa Citra Perusahaan tidak berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Konsultan, sehingga H2 di tolak. Hal ini 
disebabkan mayoritas responden telah menjadi klien lebih dari 1 tahun, sehingga keputusan 
mereka lebih didasarkan pada pengalaman langsung, kompetensi konsultan, dan hasil nyata 
konsultasi dibandingkan sekadar reputasi/citra nama besar. Temuan ini konsisten dengan 
hasil penelitian Parhusip & Sari (2024). 
Pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Konsultan 
         Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, diperoleh nilai koefisien jalur sebesar 0,232 
dengan nilai T-statistics sebesar 2,319 dan P-values sebesar 0,020. Hasil tersebut menunjukkan 
bahwa nilai T-statistics lebih besar dari 1,96 (2,319 > 1,96) dan nilai P-values lebih kecil dari 
0,05 (0,020 < 0,05). Dengan demikian, Strategi Pemasaran berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Konsultan PT Pelita Sarana Indotama. Komunikasi 
pemasaran yang efektif dan edukatif mampu menyampaikan keunggulan serta perceived value 
jasa konsultansi yang bersifat intangible, yang pada akhirnya memicu keputusan pembelian 
klien. Hasil penelitian ini mendukung temuan (Syamtoro et al., 2024). 
Pengaruh Harga Jual dalam Memoderasi Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan 
Menggunakan Jasa Konsultan 
         Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, diperoleh nilai koefisien jalur sebesar -0,018 
dengan nilai T-statistics sebesar 0,154 dan P-values sebesar 0,878. Hasil tersebut menunjukkan 
bahwa nilai T-statistics lebih kecil dari 1,96 (0,154 < 1,96) dan nilai P-values lebih besar dari 
0,05 (0,878 > 0,05). Dengan demikian, Harga Jual tidak mampu memoderasi pengaruh Kualitas 
Pelayanan terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Konsultan PT Pelita Sarana Indotama. 
Dalam industri konsultansi, kualitas pelayanan merupakan kebutuhan mutlak, klien tetap 
memprioritaskan mutu dan solusi profesional terlepas dari fluktuasi atau harga yang 
ditawarkan. Temuan ini sejalan dengan penelitian (Ginting et al., 2024). 
Pengaruh Harga Jual dalam Memoderasi Pengaruh Citra Perusahaan terhadap Keputusan 
Menggunakan Jasa Konsultan   
         Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, diperoleh nilai koefisien jalur sebesar      -0,014 
dengan nilai T-statistics sebesar 0,151 dan P-values sebesar 0,880. Hasil tersebut menunjukkan 
bahwa nilai T-statistics lebih kecil dari 1,96 (0,151 < 1,96) dan nilai P-values lebih besar dari 
0,05 (0,880 > 0,05). Dengan demikian, Harga Jual tidak mampu memoderasi pengaruh Citra 
Perusahaan terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Konsultan PT Pelita Sarana Indotama. 
Klien PT Pelita Sarana Indotama lebih fokus pada manfaat riil dan penyelesaian masalah 
operasional dibandingkan memperhitungkan apakah harga yang terjangkau/sesuai dapat 
memperkuat pengaruh citra perusahaan terhadap keputusan mereka. 
Peran Harga Jual dalam Memoderasi Pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Keputusan 
Menggunakan Jasa Konsultan 
         Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, diperoleh nilai koefisien jalur sebesar 0,054 
dengan nilai T-statistics sebesar 0,552 dan P-values sebesar 0,581. Hasil tersebut menunjukkan 
bahwa nilai T-statistics lebih kecil dari 1,96 (0,552 < 1,96) dan nilai P-values lebih besar dari 
0,05 (0,581 > 0,05). Dengan demikian, Harga Jual tidak mampu Memoderasi Pengaruh Strategi 
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Pemasaran terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Konsultan PT Pelita Sarana Indotama. 
Ketika strategi pemasaran berhasil menyampaikan kejelasan manfaat dan kompetensi 
perusahaan, keputusan klien terbentuk secara independen tanpa dipengaruhi oleh variasi 
tingkat harga jual. Temuan ini sejalan dengan penelitian (Hilton et al., 2022). 
 
KESIMPULAN 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa Kualitas Pelayanan (H1 diterima) dan Strategi 
Pemasaran (H3 diterima) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Menggunakan Jasa PT Pelita Sarana Indotama. Sebaliknya, Citra Perusahaan (H2 ditolak) tidak 
berpengaruh signifikan karena klien lebih fokus pada pengalaman langsung dan hasil kerja 
nyata. Selain itu, Harga Jual tidak mampu memoderasi pengaruh kualitas pelayanan (H4 
ditolak), citra perusahaan (H5 ditolak), maupun strategi pemasaran (H6 ditolak) terhadap 
keputusan penggunaan jasa. Hal ini menegaskan bahwa dalam industri jasa konsultansi, klien 
lebih berorientasi pada nilai (value-driven) dan pemecahan masalah dibandingkan 
pertimbangan harga. Implikasinya, PT Pelita Sarana Indotama disarankan untuk 
memfokuskan strategi bisnis pada peningkatan mutu pelayanan, ketepatan respons, dan 
profesionalisme konsultan daripada bersaing pada tingkat harga. Komunikasi pemasaran juga 
perlu terus dioptimalkan dengan mengedepankan edukasi serta keunggulan solusi 
perusahaan guna membangun kepercayaan calon klien. 
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