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Abstract

To win the competition, each party in the computer and IT industry needs to continue to increase the capacity of
their respective companies. One thing that must be improved is managing market information. It's not a secret
anymore now, who gets the information earlier it will be easy and win the competition. Information is not only
used as data for the company, but needs to be followed up as part of the company's improvement process. One
of the company strategies that can be used is a market orientation strategy to improve the company's
performance in the future. The company's understanding of the market orientation strategy includes aspects of
customers, competitors (Intelligence Generation), good ability to coordinate between functions (Intelligence
Dissemination) and provide appropriate responses and responses in formulating the next strategy
(responsiveness) within the company. positive and significant contribution to company performance.

Keywords: market orientation, Intelligence Generation, Intelligence Dissemination, responsiveness and
company performance.

1. Pendahuluan

Untuk memenangkan persaingan setiap pihak dalam industri komputer dan IT perlu terus
meningkatkan kapasitas perusahaannya masig-masing. Salah satu yang harus di tingkatkan adalah
mengelolaan informasi pasar. Bukan hal yang rahasia lagi sekarang, siapa yang memperoleh
informasi lebih awal ia akan mudah dan memenangkan persaingan. Informasi itu tidak hanya sebagai
data bagi perusahaan, tapi perlu di tindak lanjuti sebagai bagian dari proses perbaikan perusahaan.
Salah satu strategi perusahaan yang bisa digunakan adalah strategi orientasi pasar untuk
meningkatkan kinerja perusahaan di masa yang akan datang. Untuk memenangkan persaingan setiap
pihak dalam industri komputer dan IT perlu terus meningkatkan kapasitas perusahaannya masig-
masing. Salah satu yang harus di tingkatkan adalah mengelolaan informasi pasar. Bukan hal yang
rahasia lagi sekarang, siapa yang memperoleh informasi lebih awal ia akan mudah dan memenangkan
persaingan. Informasi itu tidak hanya sebagai data bagi perusahaan, tapi perlu di tindak lanjuti sebagai
bagian dari proses perbaikan perusahaan (George, 2013). Pemahaman perusahaan pada strategi
orientasi pasar atau market orientation meliputi, aspek pelanggan, pesaing (Intelligence Generation),
kemampuan yang baik dalam melakukan koordinasi antar fungsi (Intelligence Dissemination ) serta
memberikan tanggapan dan response yang tepat dalam merumuskan strategi berikutnya
(responsiveness ) dalam perusahaan akan memberikan kontribusi yang positif dan signifikan terhadap
kinerja perusahaan. Ada beberapa penelitian yang melihat dasar-dasar / konsep orientasi pasar dapat
mempengaruhi kinerja bisnis (Purwanto dan Justine, 2009), yakni Intelligence generation, intelligence
dissemination dan responsiveness berpengaruh positif terhadap penerapan orientasi pasar, maka hal
ini berarti bahwa pengumpulan informasi mengenai pelanggan dan pesaing; penyebaran informasi
mengenai pelanggan dan pesaing ke semua departemen dalam organisasi; serta ketanggapan
organisasi atas informasi tentang kebutuhan pelanggan cenderung disetujui oleh responden sebagai
variabel yang berpengaruh terhadap kinerja bisnis. Penelitian lain Sensi (2006), menyatakan bahwa ;
orientasi pasar merupakan faktor yang paling dominan pengaruhnya terhadap keunggulan bersaing,
bila di bandingkan dengan faktor inovasi produk pada industri manufaktur batik. Maka adalah lebih
baik, industri batik lebih menitikberatkan pada penerapan orientasi pasar pada perusahaannya.
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2.Metodologi Penelitian

Tujuan yang hendak dicapai dari penelitian ini antara lain adalah untuk mengetahui strategi
orientasi pasar perusahaan seperti Intelligence Generation, Intelligence Dissemination dan
responsiveness, apakah sudah memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja perusahaan.
Penelitian ini dilakukan di kota Padang yaitu kepada para pemilik dan Person In Charge (PIC)
industri ritel komputer dan IT di kota Padang sebanyak 48 responden. Metode penelitian yang
digunakan adalah penelitian deskriptif analisa kuantitatif, menggunakan kuesioner dan skala likert.
Alat Analisa menggunakan aplikasi software Smart PLS 2.0.

2.1. Populasi dan Penentuan Sampel

Penarikan sampel di lapangan dilakukan dengan metoda Stratified Random Sampling, karena adanya
tingkatan yang berbeda antara toko besar dan toko kecil dalam hal modal kerja dan penjualan, dimana
toko komputer yang diteliti dikelompokkan menjadi 2 tingkat kelompok. Menurut Laporan Data Toko
Komputer PT. Dragon Computer (2015) ada 91 toko komputer aktif selama tahun 2015 di kota
padang dengan 2 jenis kategori toko ritel Komputer IT yaitu Toko Besar, toko yang menjual hampir
seluruh produk seperti komputer PC, notebook (laptop), printer, acesories dan layanan jasa service
dan Toko Kecil, toko yang hanya menjual komputer PC, acesories dan layanan jasa service saja.

Setelah jumlah sampel masing-masing kelompok pada toko komputer diketahui, dimana setiap
populasi memiliki peluang yang sama untuk diambil. Berdasarkan rumus penarikan sampel tersebut
diatas maka sampel toko komputer di kota Padang yang akan di survei dapat dilihat pada Tabel 2.1. di
bawah ini :

Tabel 2.1.
Daftar Sampel Toko Komputer Di Kota Padang Yang Di Survei
Jumlah Jumlah
No Kelompok Toko Komputer Populasi sampel
(N) (n)
1 | Toko Besar 54 28
2 | Toko Kecil 37 20
Jumlah 91 48

Sumber : Laporan Data Toko Komputer di kota Padang, PT. Dragon Computer, 2015 (diolah).

2.2 Operasionalisasi dan Pengukuran Variabel

Penentuan parameter dan variabel sangat tergantung pada masalah penelitian, tujuan penelitian
dan kerangka teori yang digunakan. Parameter dan variabel yang telah di pilih sebagai alat analisis
merupakan indikasi dalam pemilihan metode analisis yang akan digunakan serta pengujian hipotesis
(Freddy, 1997). Dalam penelitian terdahulu pada jurnal yang di tulis oleh Purwanto dan Justine
(2009), melakukan penelitian untuk melihat pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja bisnis : suatu
studi pada industri ritel penjualan barang kebutuhan rumah tangga dengan menggunakan indikator
Market Orientasi (MARKOR). Penelitian ini mencoba melakukan penelitian serupa pada industri ritel
perdagangan komputer dan IT di kota Padang, dimana Operasionalisasi variabel penelitian juga
mengacu pada 30 pernyataan dari 32 pernyataan indikator Market Orientasi (MARKOR) untuk
mengukur tiga komponen dalam orientasi pasar menurut Kohli, Jaworshi, dan Kumar, (1993). 30
pernyataan berikut adalah hasil dari konfirmasi awal ke beberapa toko yang sudah dan memenuhi
syarat menerapkan kegiatan seperti yang di nyatakan dalam 32 pernyataan indikator Market Orientasi
(MARKOR).

Untuk variabel kinerja pemasaran, digunakan 4 pernyataan yang memberikan gambaran kinerja
sesuai dengan variabel yang di ukur oleh Li Ling (2000) yaitu volume penjualan, tingkat keuntungan,
pangsa pasar, dan return on investment (ROI).
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3. Hasil dan Pembahasan

Penelitian memperoleh hasil yang mengambarkan kegiatan orientasi pasar terhadap Kinerja
perusahaan yang dilakukan oleh perusahaan industri ritel komputer di kota Padang, dimana hasil
analisis terhadap 48 responden (perusahaan) yang menjawab kuesioner dan wawancara penelitian
yang di bagikan ke beberapa toko komputer kota Padang selama periode waktu 1 November sampai
29 November 2015, adalah sebagai berikut :

3.1 Gambaran Umum Usaha Ritel Komputer dan IT

Usaha ritel penjualan produk komputer dan IT awalnya dominan di kerjakan oleh wirausaha /
masyarakat etnis tiongkok , dikarenakan para distributor di level atasnya juga wirausaha / masyarakat
etnis tiongkok. Seiring perkembangan waktu, mulai banyak beberapa wirausaha / masyarakat pribumi
yang juga mengeluti usaha penjualan produk komputer dan IT, walau beberapa ada yang bisa bertahan
mencapai usia operasi lebih dari 5 tahun ataupun tidak bisa bertahan lama, karena masalah finansial
dan manajemen sehingga tutup atau bangkrut. Di kota Padang, beberapa toko yang menjual produk
Komputer IT banyak terdapat di daerah pondok, jalan Kampung Nias — jalan AR. Hakim (kawasan
pecinan), di jalan Hamka - Air Tawar (Depan Basko Hotel), di jalan Gajah Mada (kawasan Gunung
Pangilun ) dan saat ini yang menarik adalah Plaza Andalas jalan pemuda Lantai 2 (kawasan Mall).
Kawasan Mall ini menjadi tempat para wirausaha menjual karena memiliki tingkat pengunjung yang
relatif banyak dan stabil, bila dibandingkan pada wirausaha yang membuka toko di kawasan lain,
selain masalah persaingan dan lokasi usaha.

Para wirausaha ini menjual berbagai macam produk Komputer IT, mulai dari Notebook, PC
Destop, PC All in One, PC Rakitan, Proyektor, Printer, Tinta, Acesories dan Smartphone. Selain
melakukan penjualan secara eceran, para wirausaha ini juga sebagian menjadi distribustor untuk skala
kecil, dengan menjual secara grosir kepada wirausaha lain di daerah yang sama maupun ke daerah
yang berbeda.

3.2 Karakterisktik Responden

Karakteristik responden yaitu informasi umum mengenai perusahaan penjual komputer dan IT di kota
Padang yang menjadi sampel dalam penelitian. Berikut profil karakteristik responden sebanyak 48
responden, berdasarkan status responden, usia responden, jenis kelamin responden, pendidikan
responden, jumlah sumber daya manusia (SDM) yang bekerja di perusahaan, bentuk usaha, lama
usaha beroperasi, modal awal usaha, modal kerja usaha saat ini dan rata-rata omset selama setahun.

Dari hasil tabulasi diatas, diperoleh gambaran karakteristik Responden, dimana responden
yang menjadi hasil penelitian sebagian besar adalah pemilik usaha (owner), sebesar 81%, sebagian
lagi sebesar 19% adalah Person In Charge (PIC), orang kepercayaan owner yang memiliki tugas
untuk membantu mengelola usaha. PIC biasa nya mengetahui sedikit banyak sejarah perusahaan dan
beberapa kebijakan perusahaan yang telah dan akan diambil oleh owner berdasarkan pengalaman
kerjanya selama ini diperusahaan. Umur responden berkisar 31-40 tahun lebih banyak, yaitu sebesar
56%, umur berkisar 41-50 tahun, sebesar 27%, umur 20-30 tahun, sebesar 15%, dan hanya 2% yang
berumur 51-60 tahun. Ini mengambarkan pelaku usaha penjualan komputer dan IT adalah generasi
muda yang membutuhkan ketajaman berpikir dan kemampuan teknik dalam membaca kebutuhan
pasar dalam hal penjualan komputer dan IT. Sebagian besar pemilik, memulai usaha di usia 25 hingga
30 tahun. Membangun usaha dari nol, dari toko kecil hingga menjadi toko besar. Sebagian besar
pemilik memiliki ketertarikan di bidang komputer dan perdagangan, sehingga memicu pertumbuhan
usaha hingga mampu bertahan lebih dari 5 tahun.

3.3. Analisa Kuantitatif

Penelitian dalam kuisioner juga membuat beberapa pertanyaan tertutup, adapun berguna
untuk menggali informasi seputar kegiatan orientasi pasar (Intelligence Generation, Intelligence
Dissemination dan Responsiveness) serta hubungannya dengan kinerja perusahaan yang pernah
dilakukan perusahaan dalam menghadapi persaingan usaha dan perubahan teknologi. Jawaban di beri

44



Jurnal EXOBISTEK, , Vol 10, No. 2. April 2021, Hal 42-50, ISSN : 2301-5268 | E-ISSN : 2527-9483
Copyright@2021 by LPPM UPI YPTK Padang

bobot dengan skala likert, dan di tabulasi sehingga bisa dibaca oleh software Smart PLS 2.0. Berikut
hasil analisa kuantitatif terhadap jawaban pertanyaan tertutup dari variabel orientasi pasar
(Intelligence Generation, Intelligence Dissemination dan Responsiveness ), serta hubungannya
dengan kinerja perusahaan disajikan dalam beberapa tahapan.

Pada penelitian ini, peneliti melakukan perhitungan dengan software Smart PLS 2.0., melalui outer
model sebanyak 4 kali, karena melakukan penilaian validitas masing-masing indikator variabel yang
di hitung. Maka telah di drop beberapa indikator variabel yang tidak memiliki nilai validitas yang baik
(minimal nilai output outer loading > 0,5, nlai AVE minimal > 0,5), sehingga bisa melakukan
perhitungan inner model nanti nya. Berikut hasil dari re-estimasi tahap ke-empat dari model
pengukuran (outer model), tergambar di tabel.3.1. Pada hasil model pengukuran ke-empat, hasil nilai
outer loading menunjukkan bahwa beberapa indikator orientasi pasar yang mengukur variabel sudah
mempunyai nilai loading diatas 0,60. Sedangkan untuk indikator kinerja nilai outer loading
menunjukkan nilai di atas 0,50 dan valid sebagai reflektif dari konstruk variabelnya. Pada Tabel 3.1
yang menunjukan nilai AVE sudah memenuhi syarat untuk sebuah variable sebesar average variance
extracted (AVE) > 5 ; pada dimensi i-dissem (0,512), dimensi i-genere (0,605) dan dimensi response
(0,526). composite reability cukup baik memenuhi syarat yaitu >0,7. Dan untuk nilai communality
semua nya sudah di atas 0,5.

Tabel 1
Output Outer-loading, AVE dan Communality tahap ke-empat
Loading Factor AVE Communality
idl 0,784581
id2 0,661326
Intelligen Dissemination id3 0,714122 0,51241 0,51241
id4 0,827237
id5 0,670761
id7 0,614272
igl 0,878584
ig10 0,777013
Intelligen Generation ig6 0,654135 0,605722 0,605723
ig7 0,815807
ig8 0,74801
kinerjal 0,885255
A kinerja2 0,869155
Kinerja Perusahaan Kinerjas 0.923362 0,795471 0,795471
kinerja4 0,88892
responl?2 0,715973
responl3 0,702438
respon4 0,657156
respon5 0,673885
respon6 0.8225 0,526567 0,526567
respon’ 0,733836
respon8 0,732821
respon9 0,753976

Sumber : Hasil pengolahan data primer (2015)
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Berikut Gambar model pengukuran (outer model) SEM-PLS pada tahap ke-empat

#C ORsplsm | X *ORIENTASI PASAR splsm £3 | & warp-pls.splsm | £ CUSTOMER LOYALITY.splsm

[ J[ e ][ e [ e ][ s a7

0427
14 X 0871
qzss ogst ° 0514

[ ] 0,000
579
8777 Q1%
I-DISSEMINATION
088
0,000 0869, kiner 2
0220 S
Q889 T| kiner a3
0,654
0426 KINERJAPERUS.
m 1-GENERATION
3% RESPONSEVENES;
7 0,000
2 746
ig8

ODE 0707 oghr opra w82 I

Q733 0754

e e e e e e e e

Gambar 1. Model pengukuran (outer model) tahap ke-empat

Sumber : Hasil pengolahan data primer yang menunjukkan nilai pengaruh variable orientasi pasar
terhadap kinerja perusahaan (2015)

3.3. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui sejauh mana alat pengukuran tersebut mempunyai
akurasi dan ketepatan pengukuran yang konsisten dari waktu ke waktu. Reliabilitas instrumen pada
penelitian ini diukur dengan dua kriteria yaitu nilai composite reliability dan cronbach alpha untuk
setiap blok indikator pada kontrok reflektif. Aturan keduanya harus bernilai lebih besar dari 0,7
sebagai syarat reliabilitas (Ghozali, 2006). Pada tabel 3.2. diperoleh nilai composite reliabitity dan
cronbach alpha, sudah melebih 0,7 Ini menunjukan bahwa data dari indikator sudah memenuhi syarat
untuk diteruskan ke model struktural (inner model)

Tabel 2. Output nilai composite reliabitity dan cronbach alpha
Composite | Cronbachs
Reliability Alpha

I-DISSEMINATION 0,86186 0,81369

I-GENERATION 0,88387 0,846953
KINERJA

PERUSAHAAN 0,939575 0,914845

RESPONSEVENESS 0,898572 0,872274
Sumber : Hasil pengolahan data primer (2015)

3.4. Uji Hipotesis

Peneliti menggunakan software SmartPLS 2.0. karena penggunaaan software ini lebih
mudah dalam menampilkan hasil pengujian hipotesis. Software SmartPLS 2.0 juga telah banyak
digunakan peneliti lain bila dibandingkan software SEM-PLS yang lain. Pada Smart PLS 2.0,
diperoleh langsung mengambarkan hasil nilai Path Coefisien dan nilai T-statistik yang dapat
memudahkan peneliti dalam menguji hipotesis. Berdasarkan Tabel 3.3 Tabel path Coeficient (Mean,
STDEV, T-Value), dapat diketahui nilai signifikansi masing-masing variabel (dimensi) konstruk dari
penelitian ini dan untuk mengukur signifikansi atau tidak signifikansi hipotesis. Menurut Abdillah dan
Jogiyanto (2015), ukuran signifikansi hipotesis dapat digunakan perbandingan nilai T-tabel dan T-
statistic. Jika nilai T-statistic lebih tinggi dibandingkan nilai T-tabel, berarti hipotesis terdukung.
Untuk tingkat keyakinan 95 persen (alpha 5 persen) maka nilai T-tabel untuk hipotesis dua (two-
tailed) adalah > 1,96 dan untuk hipotesis satu ekor (one-tailed) adalah > 1,94.
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Tabel 3. Path coefficient (Mean, STDEV, T-Value)

T Sign.

Original | Sample | Standard | Standard | Statistics | Level

Hubungan antara Sample Mean | Deviation | Error | (|O/STER | (two-

Hipotesis variabel (O) (M) (STDEV) | (STERR) R|) tailed)
I-DISSEMINATION

-> KINERJA Signifi

H2 PERUSAHAAN 0,189834 | 0,200035 | 0,078176 | 0,078176 | 2,428291 | kan*
I-GENERATION ->

KINERJA Signifi

H1 PERUSAHAAN 0,21957 | 0,223834 | 0,095109 | 0,095109 | 2,308624 | kan*
RESPONSEVENESS

-> KINERJA Signifi

H3 PERUSAHAAN 0,42583 | 0,417199 | 0,088498 | 0,088498 | 4,811761 | kan*

Sumber : Hasil pengolahan data primer (2015) (software SmartPLS 2.0)

3.4.1 Pengaruh Intelligence Generation (I-Generation) terhadap Kinerja Perusahaan

Berdasarkan Tabel 3.3 di atas, hubungan Intelligence Generation (I-Generation) terhadap
Kinerja Perusahaan (Kinerja) adalah signifikan dengan T-statistik berada di atas >1,96 yaitu sebesar
2,308624 Nilai original sample estimate adalah positif yaitu sebesar 0,21957 yang menunjukkan
bahwa hubungan antara Intelligence Generation (I-Generation) terhadap Kinerja Perusahaan
(Kinerja) adalah positif. Dengan demikian, hipotesis H1 dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa
Intelligence Generation (I-Generation) terhadap Kinerja Perusahaan (Kinerja) pada perusahan
komputer dan IT di kota Padang diterima. Dari hasil ini disimpulkan bahwa kegiatan Intelligence
Generation (I-Generation), merupakan kegiatan yang wajib dilakukan oleh perusahaan dan memberi
pengaruh langsung kepada kinerja perusahaan. Kegiatan seperti melakukan survey ke pelanggan dan
survey ke pesaing, merupakan kegiatan yang sering dilakukan oleh perusahaan di industri ritel
komputer, kegiatan survey biasa dilakukan minimal sebulan sekali, sehingga memberikan pengaruh
secara langsung kepada kinerja perusahaan.

3.4.2. Pengaruh Intelligence Dissemination (I-Dissemination ) terhadap Kinerja

Perusahaan

Berdasarkan Tabel 3.3 di atas, hubungan Intelligence Dissemination (I-Dissemination)
terhadap Kinerja Perusahaan (Kinerja) adalah signifikan dengan T-statistik berada di atas >1,96 yaitu
sebesar 2,428291 Nilai original sample estimate adalah positif yaitu sebesar 0,189834 yang
menunjukkan bahwa hubungan antara Intelligence Dissemination (I-Dissemination) terhadap Kinerja
Perusahaan (Kinerja) adalah positif. Dengan demikian, hipotesis H2 dalam penelitian ini yang
menyatakan bahwa Intelligence Dissemination (I-Dissemination) terhadap Kinerja Perusahaan
(Kinerja) pada perusahan komputer dan IT di kota Padang diterima. Dari hasil ini disimpulkan bahwa
kegiatan Intelligence Dissemination (I-Dissemination), merupakan kegiatan yang biasa dilakukan oleh
perusahaan dan memberi pengaruh langsung ke kinerja perusahaan. Perusahaan melakukan
komunikasi internal secara rutin minimal seminggu sekali, untuk membicarakan temuan hasil survey
kepada pelanggan dan pesaing. Jadi kegiatan ini banyak memberi pengaruh dalam kinerja perusahaan
apabila di hubungkan secara langsung.

3.4.3. Pengaruh Responsiveness (Response) terhadap Kinerja Perusahaan

Berdasarkan Tabel 3.3 di atas, hubungan Responsiveness (Response) terhadap Kinerja
Perusahaan (Kinerja) adalah signifikan dengan T-statistik berada di atas >1,96 yaitu sebesar 4,811761
Nilai original sample estimate adalah positif yaitu sebesar 0,42583 yang menunjukkan bahwa
hubungan antara Responsiveness (Response) terhadap Kinerja Perusahaan (Kinerja) adalah positif.
Dengan demikian, hipotesis H3 dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa Responsiveness

47



Jurnal EXOBISTEK, , Vol 10, No. 2. April 2021, Hal 42-50, ISSN : 2301-5268 | E-ISSN : 2527-9483
Copyright@2021 by LPPM UPI YPTK Padang

(Response) terhadap Kinerja Perusahaan (Kinerja) pada perusahan komputer dan IT di kota Padang
diterima. Dari hasil ini disimpulkan bahwa kegiatan Responsiveness (Response), merupakan kegiatan
yang penting dilakukan oleh perusahaan agar dapat memberi pengaruh langsung ke kinerja
perusahaan. Hasil ini didukung oleh penelitian sebelumnya, Usman dan Zahid (2011) yang
menyatakan, penekanan oleh manajemen puncak pada orietansi pasar memiliki pengaruh yang
signifikan kepada kinerja perusahaan. Tingkatan orientasi pasar yang tinggi sangat dipengaruhi oleh
penguatan oleh manajemen puncak dalam memformulasi strategi, memotivasi karyawan, memahami
aturan dan situasi yang berkembang di pasar.

4. Kesimpulan
Berikut adalah kesimpulan penelitian ini yaitu :

1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis pertama ditemukan bahwa, Intelligence Generation
berpengaruh positif terhadap kinerja perusahaan (Kinerja) pada industri ritel komputer dan IT di
kota Padang. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa kegiatan Intelligence Generation seperti
kegiatan survey kepada pelanggan dan pesaing merupakan rutinitas perusahaan penjual komputer
dan IT di kota Padang, dan mampu memberi pengaruh langsung dalam meningkatkan kinerja
perusahaan.

2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis kedua ditemukan bahwa, Intelligence Dissemination
berpengaruh positif terhadap kinerja perusahaan (Kinerja) pada industri ritel komputer dan IT di
kota Padang. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa kegiatan Intelligence Dissemination, seperti
koordinasi antar fungsi merupakan kebiasaan dalam perusahaan mengelola perusahaan penjual
komputer dan IT di kota Padang, dan dapat memberi pengaruh langsung dalam meningkatkan
kinerja perusahaan.

3. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis ketiga ditemukan bahwa, Responsiveness berpengaruh
positif terhadap kinerja perusahaan (Kinerja) pada industri ritel komputer dan IT di kota Padang.
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa kegiatan Responsiveness, yaitu memberi tanggapan dan
respon secara nyata dan cepat atas situasi pasar merupakan prioritas dalam perusahaan penjual
komputer dan IT di kota Padang, serta memberi pengaruh langsung dalam meningkatkan kinerja
perusahaan.
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