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ABSTRAK 

Industri otomotif di Indonesia selalu berjalan dengan stabil, kecuali pada saat terjadi 

pandemi Covid-19 dimana seluruh industri mengalami penurunan yang signifikan. 

Hal ini juga berpengaruh pada industri pelumas sebagai salah satu sektor 

pendukungnya. Valvoline sebagai perusahaan pelumas di dunia berusaha menjadi 

pemain di pasar Indonesia dengan cara menunjuk distributor-distributor untuk 

menyebarluaskan pemasaran produk pelumasnya. Dalam menjalankan strategi 

bisnis di pasar retail Indonesia, Valvoline memulai dengan menunjuk distributor 

yang menjalankan kedua segmen produk retailnya, yaitu pasar pelumas motor dan 

pelumas mobil. Di tahun 2023, Valvoline mencoba strategi bisnis baru, yaitu 

dengan memisahkan distributor berdasarkan kategori produk motor dan mobil. 

Strategi bisnis baru ini dicoba pertama kali di daerah Jawa Tengah dan Jawa Timur. 

Penelitian kualitatif ini dilakukan metode evaluasi Tindakan terhadap strategi 

pemisahan distributor pelumas kendaraan bermotor dilihat dari strategi Valvoline 

Global dan kinerja distributor. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa evaluasi 

terhadap perubahan strategi membutuhkan waktu dan peningkatan penjualan 

bergantung juga pada banyak faktor selain perubahan strategi bisnis.  

Kata kunci: distributor, strategi bisnis, kategori produk, metode evaluasi tindakan, 

pemisahan distributor  

ABSTRACT 

The automotive industry in Indonesia has always run stably, except during the 

Covid-19 pandemic where the entire industry experienced a significant decline. 

This also affects the lubricant industry as one of its supporting sectors. Valvoline 

as a lubricant company in the world is trying to become a player in the Indonesian 

market by appointing distributors to disseminate the marketing of its lubricant 

products. In carrying out its business strategy in the Indonesian retail market, 

Valvoline started by appointing distributors who run both retail product segments, 

namely the motorbike lubricant and car lubricant markets. In 2023, Valvoline tried 

a new business strategy, namely by separating distributors based on motorbike and 

car product categories. This new business strategy was tried for the first time in 

Central Java and East Java. This qualitative research carried out method action 

evaluation of the separation strategy for motor vehicle lubricant distributors in 

terms of Valvoline Global's strategy and distributor performance. The results of this 
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research show that evaluating strategy changes takes time and increasing sales also 

depends on many factors other than changes in business strategy. 

Keywords: distributor, business strategy, product category, action evaluation 

method, distributor separation 
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