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�ĂŶǇĂŬŶǇĂ�ŬŽƌďĂŶ�ŶǇĂǁĂ�ĂŬŝďĂƚ�
�Ks/�Ͳϭϵ�ŵĞůĂŚŝƌŬĂŶ�ŵĂƐǇĂƌĂŬĂƚ�
ďĂƌƵ�ǇĂŶŐ�ƉĞŶƵŚ�ĞŵƉĂƟ͕�ǁĞůĂƐ�ĂƐŝŚ͕�
ĚĂŶ�ƐĂƌĂƚ�ƐŽůŝĚĂƌŝƚĂƐ�ƐŽƐŝĂů͘�

'ĂǇĂ�ŚŝĚƵƉ�ďĂƌƵ�ƟŶŐŐĂů�Ěŝ�ƌƵŵĂŚ�
ĚĞŶŐĂŶ�ĂŬƟǀŝƚĂƐ�ǁŽƌŬŝŶŐͲůŝǀŝŶŐͲƉůĂǇŝŶŐ͕

�ŬĂƌĞŶĂ�ĂĚĂŶǇĂ�ƐŽĐŝĂů�ĚŝƐƚĂŶĐŝŶŐ͘

�ĞŶŐĂŶ�ĂĚĂŶǇĂ��Ks/�Ͳϭϵ�ŬŽŶƐƵŵĞŶ�
ŵĞŶŐŚŝŶĚĂƌŝ�ŬŽŶƚĂŬ�ĮƐŝŬ�ŵĂŶƵƐŝĂ͕�
ŵĞƌĞŬĂ�ďĂƌĂůŝŚ�ŵĞŶŐŐƵŶĂŬĂŶ�ŵĞĚŝĂ�
ǀŝƌƚƵĂůͬĚŝŐŝƚĂů͘�

DĞŶŐĂĐƵ�ŬĞ�ƉŝƌĂŵŝĚĂ�DĂƐůŽǁ͕�ŬŽŶƐƵŵĞŶ�
ŬŝŶŝ�ďĞƌŐĞƐĞƌ�ŬĞďƵƚƵŚĂŶŶǇĂ�ĚĂƌŝ�͞ƉƵŶĐĂŬ�
ƉŝƌĂŵŝĚĂ͟�ǇĂŝƚƵ�ĂŬƚƵĂůŝƐĂƐŝ�Ěŝƌŝ�ĚĂŶ�ĞƐƚĞĞŵ�
ŬĞ�͞ĚĂƐĂƌ�ƉŝƌĂŵŝĚĂ͟�ǇĂŝƚƵ�ŵĂŬĂŶ͕�ŬĞƐĞŚĂƚĂŶ͕�
ĚĂŶ�ŬĞĂŵĂŶĂŶ�ũŝǁĂͲƌĂŐĂ͘�
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ϭ͘ dŚĞ�&Ăůů�ŽĨ�DŽďŝůŝƚǇ͘ �dŚĞ�ZŝƐĞ�ŽĨ�^ƚĂǇ�
Λ�,ŽŵĞ

Ϯ͘ KŶůŝŶĞ�^ŚŽƉƉŝŶŐ�
tŝĚĞŶŝŶŐн�ĞĞƉĞŶŝŶŐ͗�ĨƌŽŵ�tĂŶƚƐ�
ƚŽ�EĞĞĚƐ͘�

ϯ͘ &ŽŽĚ��ĞůŝǀĞƌǇ͗�ĨƌŽŵ�Η/ŶĚƵůŐĞŶĐĞΗ�ƚŽ�
ΗhƟůŝƚǇΗ

ϰ͘ dŚĞ��ŽŵĞďĂĐŬ�ŽĨ�,ŽŵĞ��ŽŽŬŝŶŐ
ϱ͘ &ƌŽǌĞŶ�&ŽŽĚ͗��ŽŶǀĞŶŝĞŶĐĞ�^ŽůƵƟŽŶ
ϲ͘ 'ŽŝŶŐ�KŵŶŝ
ϳ͘ ^ƵďƐĐƌŝƉƟŽŶ�DŽĚĞů�DĂƩĞƌƐ�
ϴ͘ ds�^ƚƌŝŬĞƐ��ĂĐŬ
ϵ͘ �/zͬ^ĞůĨͲ�ĂƌĞ�
ϭϬ͘ �ŽŽŵĂďůĞ�tŽƌŬƉůĂĐĞ�Λ�,ŽŵĞ
ϭϭ͘ ΗtŽƌŬͲ>ŝǀĞͲWůĂǇΗ��ĂůĂŶĐĞ͗�tĞůů Ͳ

�ĞŝŶŐ�ZĞǀŽůƵƟŽŶ

ϭϮ͘ dŚĞ��ĞŶƚƵƌǇ�ŽĨ�^ĞůĨ��ŝƐƚĂŶĐŝŶŐ�
ϭϯ͘ �ŽŶƚĂĐƚͲ&ƌĞĞ�>ŝĨĞƐƚǇůĞ
ϭϰ͘ >ŽǁͲdƌƵƐƚ�^ŽĐŝĞƚǇ
ϭϱ͘ �ŽŶƐƚĂŶƚůǇͲ&ĞĂƌ��ƵƐƚŽŵĞƌ�
ϭϲ͘ :ĂŵƵ /Ɛ�ƚŚĞ�EĞǁ��ƐƉƌĞƐƐŽ
ϭϳ͘ ,ĂůĂů�;dŚŽǇǇŝďĂŶͿ��ĞĐŽŵĞƐ�

DĂŝŶƐƚƌĞĂŵ
ϭϴ͘ WĂǇůĂƚĞƌ ^ŽůƵƟŽŶ
ϭϵ͘ dŚĞ�&ƵƚƵƌĞ�ŽĨ�dƌĂǀĞůůŝŶŐ

ϮϬ͘ sŝƌƚƵĂů�ĞǆƉĞƌŝĞŶĐĞ�/Ɛ�ƚŚĞ�EĞǆƚ�
�ŝŐ�dŚŝŶŐ�

Ϯϭ͘ dŚĞ��ŵĞƌŐŝŶŐ�sŝƌ^ŽĐŝĂů
ϮϮ͘ &ůĞǆŝďůĞ�tŽƌŬŝŶŐ�,ŽƵƌƐ͗�ĨƌŽŵ�

ΗϵͲƚŽͲϱΗ�ƚŽ�ΗϯͲƚŽͲϮΗ�
Ϯϯ͘ dŚĞ��ŝƌƚŚ�ŽĨ��ŽŽŵ�'ĞŶĞƌĂƟŽŶ�
Ϯϰ͘ �ůŽƵĚ�>ŝĨĞƐƚǇůĞ
Ϯϱ͘ dĞůĞŵĞĚŝĐŝŶĞ͗�&ƌŽŵ�sŝƐŝƚ�ƚŽ�

sŝƌƚƵĂů
Ϯϲ͘ KŶůŝŶĞн,ŽŵĞͲ^ĐŚŽŽůŝŶŐ
Ϯϳ͘ /ďĂĚĂŚ ǀŝƌƚƵĂů�

Ϯϴ͘ dŚĞ�ZŝƐĞ�ŽĨ��ŵƉĂƚŚǇ�ĂŶĚ�
^ŽůŝĚĂƌŝƚǇ

Ϯϵ͘ &ƌŽŵ��ƌŽŶĞ�WĂƌĞŶƟŶŐ�ƚŽ�
WŽƐŝƟǀĞ�WĂƌĞŶƟŶŐ

ϯϬ͘ DŽƌĞ�^ƵīĞƌŝŶŐ͕�DŽƌĞ�ZĞůŝŐŝŽƵƐ�

DĞŐĂƐŚŝŌ ηϭ
^ƚĂǇ�Λ�,ŽŵĞ�>ŝĨĞƐƚǇůĞ

DĞŐĂƐŚŝŌ ηϮ
�ĂĐŬ�ƚŽ�ƚŚĞ��ŽƩŽŵ�
ŽĨ�ƚŚĞ�WǇƌĂŵŝĚ

DĞŐĂƐŚŝŌ ηϯ
'Ž�sŝƌƚƵĂů

DĞŐĂƐŚŝŌ ηϰ
�ŵƉĂƚŚŝĐ�^ŽĐŝĞƚǇ
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ʶ�ïÓ˂Éï°ąąÓČéÓ˂ēè˂ŕēįĂʮąóèÓ˂È°ą°ČÉÓ˂óĳ˂ŕóĻïēŀĻ˂ĮŀÓĳĻóēČ˂ēČÓ˂ēè˂ĻïÓ˂ċēĳĻ˂ĳóéČóŢÉ°ČĻ˂
ĳĻįŀééąÓĳ˂è°ÉÓÏ˂Èŗ˂ċēÏÓįČ˂ċ°Čʑ̫ ˂
ʰ˂ įʑ˂�ĻÓĬïÓČ˂�ēŔÓŗ

Q°ąóċ°ĻˉÏ°įóˉ�ĻÓĬïÓČˉ�ēŔÓŗˉÏóˉ°Ļ°ĳˉċÓČéé°ċÈ°įĂ°ČˉĂēČÏóĳóˉċ°Čŀĳó°ˉċēÏÓįČˉ
ĳÓÈÓąŀċˉ°Ï°Čŗ°ˉĂįóĳóĳˉ�a¢C ʵɽʅʘˉZ°Čŀĳó°ˉċēÏÓįČˉÏóÉóįóĂ°ČˉĳÓÈ°é°óˉċ°ĂïąŀĂˉŗ°Čéˉ
ÏóČ°ċóĳˉÏÓČé°ČˉċēÈóąóĻ°ĳˉĻóČééóʘˉ

zÓČŗÓÈ°į°ČˉŔóįŀĳˉŗ°ČéˉÈÓąŀċˉĻÓįĂÓČÏ°ąóˉĬį°ĂĻóĳˉċÓČéïÓČĻóĂ°ČˉċēÈóąóĻ°ĳˉÏ°Čˉ
ċÓċ°Ăĳ°ˉēį°ČéˉŀČĻŀĂˉÈÓįÏó°ċˉÏóįóˉÏóˉįŀċ°ïʘˉ

�ŀįŔÓóˉÏ°įóˉQ°ČĻ°įʙˉï°ċĬóįˉʄɼ̀ˉċ°ĳŗ°į°Ă°ĻˉCČÏēČÓĳó°ˉċÓČéï°ÈóĳĂ°Čˉŕ°ĂĻŀˉÏóˉįŀċ°ïˉ
ĳÓą°ċ°ˉċ°ĳ°ˉĂ°į°ČĻóČ°ʘˉZÓČ°įóĂČŗ°ʙˉĻįÓČˉóČóˉĻóÏ°Ăˉï°Čŗ°ˉĻÓįÿ°ÏóˉÏóˉĂēĻ°ˉÈÓĳ°įˉŗ°Čéˉ
į°Ļ°ʵį°Ļ°ˉĻÓįċ°ĳŀĂˉŞēČ°ˉċÓį°ïˉČ°ċŀČˉÿŀé°ˉÏóóĂŀĻóˉēąÓïˉĂēĻ°ʵĂēĻ°ˉĂÓÉóą

�Óį°Ï°ĬĻ°ĳóˉÏÓČé°ČˉąóČéĂŀČé°Čˉĳēĳó°ąˉŗ°ČéˉĻÓįÈ°Ļ°ĳˉÏóˉĳóĻŀ°ĳóˉŗ°ČéˉĬÓČŀïˉ
ĂÓĻóÏ°ĂĬ°ĳĻó°Čʘˉ}ÓĳóąóÓČĳóˉÏ°ČˉĂÓċ°ċĬŀ°ČˉÉēĬóČéˉÏÓČé°ČˉĳóĻŀ°ĳóˉĂįóĳóĳˉÏóŀÿóʘˉ

Qįóĳóĳˉ�a¢C ʵɽʅˉċÓċÈ°ŕ°ˉċ°Čŀĳó°ˉĳÓĬÓįĻóˉĂÓċÈ°ąóˉĂÓˉŞ°ċ°ČˉĬŀįÈ°ˉÏóċ°Č°ˉ
ïóÏŀĬČŗ°ˉï°Čŗ°ˉÏóˉéŀ°ʘˉ£ÓąÉēċÓ˂ĳĻ°ŗ˂̑ˉïēċÓ˂ÓÉēČēċŗʘ
ˉ ^ƉĞŶĚ�ŵŽƐƚ�ŽĨ�ŵǇ�ƟŵĞ�Ăƚ�,ŽŵĞ

tĂƚĐŚ�Ă�ůŽƚ�ŵŽƌĞ�ds

ZĞĚƵĐĞĚ��ĂƟŶŐ�ŽƵƚ͕�ĐŽŽŬŝŶŐ
ŵŽƌĞ

ϳϵй

ϯϭй

ϰϯй
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EĞĂƌůǇ�ϴϬй�/ŶĚŽŶĞƐŝĂŶƐ
ƐƉĞŶĚŝŶŐ�DŽƐƚ�ŽĨ�ƚŚĞŝƌ
dŝŵĞ�Ăƚ�ŚŽŵĞ͊^ŵĂůů��ŝƟĞƐdŽƚĂů �ŝŐ��ŝƟĞƐ
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˔˧�ʻˢˠ˘
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ĻŀċÈŀïˉÏÓČé°ČˉÉÓĬ°ĻˉʯįóĳÓʰʘˉ�ÓÈ°é°óˉċ°įĂÓĻÓįʥÓČĻįÓĬįÓČÓŀįˉ�ČÏ°ˉï°įŀĳˉċÓąēċĬ°ĻˉÏ°įóˉ
ʽĻïÓ˂è°ąąʾˉĂÓˉʽĻïÓ˂įóĳÓʾˉʯąóï°ĻˉÈ°é°Čʰʘˉ

ʹsˢ˗
ʷ˘˟˜˩˘˥ˬ

ʻ˘˟̝˧̨˖˔˥̆

ˀʼʶʸ

˅˘ɣˢ˧̆�
ˊˢ˥˞˜l˚

ʸ̟ˢɣˠ˘˥̟˘

ʿs˚˜˦˧˜̟ʢ
ʷ˘˟˜˩˘˥ˬ

ˆ˧˥̆˔ɣ˜l˚�
˃˟̝˧˙s˥ɣ

ˆˣˢ˥˧

ʶ˟̆˔ˡ˜l˚
ˆ˨ˣˣ˟ˬ

˃˥ˢˣ˘˥˧ˬʢ
ʶˢˡ˦˧˥˨˖˧˜ˢˡ
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ʸ˗˨˖˔˧˜ˢˡ ʵ˔ˡ˞˜ˡ˚ ʴ˚˥˜˖˨˟˧˨˥˘

ˀ˔ˡ˨˙˔˖˧˨˥˜ˡ˚

ʻʼʺʻ

ˀ˂ʷʸ˅ʴˇʸ�

ʼˡ˦˨˥˔ˡ˖˘

ʹˢˢ˗
ʷ˘˟˜˩˘˥ˬ

˅˘ˠˢ˧˘�
ˊˢ˥˞˜ˡ˚

ʺ˥ˢ˖˘˥ˬʢ
ʸ˖ˢˠˠ˘˥˖˘

ʿˢ˚˜˦˧˜˖ʢ
ʷ˘˟˜˩˘˥ˬ

ˆ˧˥˘˔ˠ˜ˡ˚�
ˆ˘˥˩˜˖˘˦

ˀ˘˗˜˔�ʙ
ˇ˘˟˖ˢ

ˇ˘˟˘ˠ˘˗˜˖˜ˡ˘ʢ
˃˛˔˥ˠ˔

ʶ˟ˢ˨˗�
ˆ˘˥˩˜˖˘˦�

ʶ˟˘˔ˡ˜ˡ˚
ˆ˘˥˩˜˖˘˦

ʻˢˠ˘
ʹ˜˧ˡ˘˦˦

ˇʻʸʹʴʿʿ

ʻʼʺʻ

ˀ˂ʷʸ˅ʴˇʸ�

ʻˢ˧˘˟ʢ
ˇˢ˨˥˜˦ˠ

ʴ˜˥˟˜ˡ˘˦
ʵ˔˥ʢ
˅˘˦˧ˢ

ʶ˜ˡ˘ˠ˔ʢ
ʸˡ˧˘˥˧˔˜ˡˠ˘ˡ˧

ʴ˨˧ˢˠˢ˧˜˩˘
˂˜˟�ʙ�ʺ˔˦

ˀ˔˟ʢ
˅˘˧˔˜˟

ʶˢˡ˦˨ˠ˘˥
ʸ˟˘˖˧˥ˢˡ˜˖

˂ˡ˟˜ˡ˘�
ʿ˘˔˥ˡ˜ˡ˚

ˆˢ˨˥˖˘ʭ�



ʖʬʡ�ʷʼˌ�ʙ�ˆ˘˟˙ʠʶ˔˥˘�ʳ�ʻˢˠ˘
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,Žǁ�ŚĂƐ�ƚŚĞ�ĐŽƌŽŶĂǀŝƌƵƐ�ƐŝƚƵĂƟŽŶ�ŝŵƉĂĐƚĞĚ�ǇŽƵƌ�ĨĂŵŝůǇ͛Ɛ�ŽǀĞƌĂůů�ĐŽŶƐƵŵƉƟŽŶ�ŝŶ�ƚŚĞ�ĨŽůůŽǁŝŶŐ�ĐĂƚĞŐŽƌŝĞƐ͍
;й�ŽĨ�ƌĞƐƉŽŶĚĞŶƚƐ͕�EсϭϮϱϬͿ

ϳ ϴ Ϯϯ ϯϴ ϭϳ ϴ

ϵ ϭϬ ϯϰ Ϯϴ ϭϮ ϴ

ϭϮ ϴ Ϯϭ Ϯϴ Ϯϯ ϳ

ϯ

ϲ Ϯϭ ϰϯ ϭϵ ϴ

ϱ ϰ ϭϳ Ϯϭ ϯϰ ϭϵ

ϳ ϭϴ Ϯϵ ϯϮ ϭϭ

ϲ ϵ Ϯϭ Ϯϵ Ϯϱ ϭϭ

ϯ

^ŬŝŶĐĂƌĞ

DĂŬĞƵƉ

�ůĐŽŚŽů

WĞƌƐŽŶĂů�ĐĂƌĞ

,ŽŵĞ�ĐůĞĂŶŝŶŐ

&ƌĞƐŚ�ĨŽŽĚ

^ŶĂĐŬƐ

sĂƌŝĞƐ

sĂƌŝĞƐ

�ŽŶƐƵŵĞ�ůĞƐƐ �ŽŶƐƵŵĞ�ŵŽƌĞ sĞƌƐƵƐ
WƌĞс�Ks/�Ͳϭϵ

�ŽĞƐ�ŶŽƚ�ƵƐĂ ��ůŽƚ�ůĞƐƐ ^ůŝŐŚƚůǇ�ůĞƐƐ ZĞŵĂŝŶ�ƐĂŵĞ ^ůŝŚƚůǇ�ŵŽƌĞ �ůŽƚ�ŵŽƌĞ

8ŀĻŀįÓˉ�ŀĳóČÓĳĳˉaĬĬēįĻŀČóĻóÓĳʚˉ
zįÓèÓįÓČĳóˉĂēČĳŀċÓČˉċÓČóĂċ°Ļóˉą°ŗ°Č°ČˉĂÓÉ°ČĻóĂ°ČˉÈÓįéÓĳÓįˉċÓČÿ°ÏóˉïēċÓʮĻįÓ°ĻċÓČĻʘˉ�Óą°óČˉóĻŀˉĂ°įÓČ°ˉēį°Čéˉ
ąÓÈóïˉÉēČÉÓįČˉĂÓˉĂÓĳÓï°Ļ°ČʙˉĬįēÏŀĂʵĬįēÏŀĂˉÈÓįÈ°ï°Čˉēįé°ČóĂˉŗ°ČéˉĻÓįĳÓįĻóŢĂ°ĳóˉ°Ă°ČˉąÓÈóïˉÏóċóČ°Ļóʘ

�ůĞĂŶŝŶŐ�ŚŽŵĞ

ϱϯй ϰϳй ϰϱй Ϯϱй

Ϯϯй ϭϵй ϭϰй ϭϮй

�/z DŽƌĞ�ŚŽŵĞ�ĐŽŽŬŝŶŐ͖ ,ŽďďŝĞƐ

&ĂŵŝůǇ�ŐĂŵĞƐ ^ƉĞĞŶĚ�ƟŵĞ�ǁŝƚŚ�ŬŝĚƐ͖ ,ŽŵĞ�ƚƌĞĂƚŵĞŶƚƐ &ŝƚŶĞƐƐ͖

,Žǁ�/ƚĂůŝĂŶ�ƉĞŽƉůĞ�ĂƌĞ�ŽĐĐƵƉǇŝŶŐ�ƚŚĞŝƌ�ĞǆƚƌĂ�ƟŵĞ�Ăƚ�ŚŽŵĞ

zÓċÈÓįóĻ°°ČˉĂēįÈ°Čˉ�a¢C ʵɽʅˉĳÓċ°ĂóČˉï°įóˉ
ĳÓċ°ĂóČˉÈÓįĻ°ċÈ°ïʘˉzÓįóą°ĂŀˉĂēČĳŀċÓČˉĳŀÏ°ïˉ
ċ°ĳŀĂˉĂÓÏ°ą°ċˉĻ°ï°ĬˉèÓ°įʘˉQ°į°ČĻóČ°ˉċ°ČÏóįóˉ
ĳŀÏ°ïˉċÓċ°ĳŀĂóˉċóČééŀˉĂÓÏŀ°ʘˉ

QēČĳŀċÓČˉĳŀÏ°ïˉĻÓįÈó°ĳ°ˉÏÓČé°ČˉĳĻ°ŗˉ̑ˉïēċÓʘˉ
 °ċĬ°ĂČŗ°ˉĂēČĳŀċÓČˉċŀą°óˉċÓČÉēÈ°ˉÈÓįÈ°é°óˉ
ï°ąˉÈ°įŀˉŗ°ČéˉċÓČŗÓČ°ČéĂ°Čʘˉ�°ą°ïˉĳ°ĻŀČŗ°ˉ
ċÓą°ĂŀĂ°ČˉĳÓąèʮÉ°įÓˉ°Ļ°ŀˉĬÓįÓċ°ÿ°°ČˉÏóįóˉĳÓĬÓįĻóˉ
è°Éó°ąʙˉċÓČóʵĬÓÏóʙˉĳĬ°ʘˉ

 ÓČé°ČˉÈ°Čŗ°ĂČŗ°ˉĂēČĳŀċÓČˉŗ°ČéˉċÓą°ĂŀĂ°Čˉ
ĳÓąèʮÉ°įÓˉ̑ˉïēċÓˉċ°Ă°ˉĬįēÏŀĂˉĳÓąèʮÉ°įÓˉĳÓÉ°į°ˉ
ēĻēċ°ĻóĳˉċÓČé°ą°ċóˉĂÓČ°óĂ°Čʘˉ

�Ï°Čŗ°ˉĬÓįĬóČÏ°ï°ČˉĬÓįóą°ĂŀˉĂēČĳŀċÓČˉĻÓįï°Ï°Ĭˉ
ċóČ°ĻˉĬÓį°ŕ°Ļ°ČˉÏóįóˉÏ°įóˉĻÓċĬ°ĻˉĂÓÉ°ČĻóĂ°ČˉĂÓˉ
ĳÓąèʮÉ°įÓˉ̑ˉïēċÓˉÏ°ČˉĳÓÈ°é°óˉÈÓČĻŀĂˉ°ĬįÓĳó°ĳóˉ
Ïóįóˉċ°Ă°ˉĻįÓČˉÏē˂óĻ˂ŗēŀįĳÓąè˂ʯ C¥ʰˉóČóˉÏ°Ĭ°Ļˉ
ċÓČÿ°ÏóˉĂÓČēįċ°ą°ČˉÈ°įŀʘ

ˆ˨ˠ˕˘˥ʭ�ˀ˖ʾ˜ˡ˦˘ˬ�ʙ�ʶˢˠˣ˔ˡˬ

ˆ˨ˠ˕˘˥ʭ�ʼˡ˙ˢ˥ˠ˔˧˜ˢˡ�˅˘˦ˢ˨˥˖˘˦�ʼˡ˖�ʛʼ˅ʼʜ



ʵ˘˛˔˩˜ˢ˥˔˟�ʙ�ʴ˧˧˜˧˨˗˜ˡ˔˟�ʶ˛˔ˡ˚˘˦�ʠ�ˇ˥˔˖˞˜ˡ˚�
˧˛˘�ˇ˥˘ˡ˗

ˁ˨˧˥˜˧˜ˢˡ

ʶˢˡ˦˨ˠ˜ˡ˚�ˠˢ˥˘�
ˉ˜˧˔ˠ˜ˡ˦ʢ�ʽ˔ˠ˨

ˆ˨ˠ˕˘˥ʭ�ʾ˔ˡ˧˔˥�ʼˡ˗ˢˡ˘˦˜˔

O°ċŀˉċÓČÿ°ÏóˉċóČŀċ°Čˉŗ°ČéˉĬ°ąóČéˉÈ°Čŗ°Ăˉ
ÏóÉ°įóˉĳ°°ĻˉóČóʘˉz°Ï°ˉ°ŕ°ąˉĂ°ĳŀĳˉĬ°ĳóÓČˉ�a¢C ʵɽʅˉ
ĻÓįÏÓĻÓĂĳóʙˉċ°ĳŗ°į°Ă°ĻˉĬ°ČóĂˉÏ°Čˉą°ČéĳŀČéˉ
ċÓČŗÓįÈŀˉĳŀĬÓįċ°įĂÓĻˉĳÓįĻ°ˉ°ĬēĻÓĂˉċÓČÉ°įóˉ
ï°ČÏ˂ĳ°ČóĻóŞÓįʘˉ

[°ċŀČʙˉĂÓĻóĂ°ˉĬ°į°ˉ°ïąóˉċÓČé°Ļ°Ă°ČˉÈ°ïŕ°ˉ
ċĬēČʮċĬēČˉŗ°ČéˉċÓįŀĬ°Ă°ČˉÈ°ï°ČˉÏ°ĳ°įˉ
ċóČŀċ°Čˉÿ°ċŀˉÏ°Ĭ°ĻˉċÓČ°ČéĂ°ąˉŔóįŀĳˉ�a¢C ʵ
ɽʅʙˉÿ°ċŀˉą°ČéĳŀČéˉą°įóĳˉċ°ČóĳˉÏóˉĬ°ĳ°į°Čʘ

£°È°ïˉ�a¢C ʵɽʅˉċÓČÿ°ÏóĂ°Čˉÿ°ċŀˉĳÓÈ°é°óˉ
ąóèÓĳĻŗąÓʘˉO°ċŀ˂óĳ˂ĻïÓ˂ČÓŕ˂ÓĳĬįÓĳĳēʑ˂

QēČĳŀċÓČˉĬÓįą°ï°ČˉċÓČóČéé°ąĂ°ČˉĂÓÈó°ĳ°°Čˉ
ċóČŀċˉĂēĬóˉÏ°Čˉċŀą°óˉį°ÿóČˉċÓČéĂēČĳŀċĳóˉ

ÿ°ċŀʘˉ�ŀįŔÓóˉÏ°įóˉQ°ČĻ°įʙˉċ°ĳŗ°į°Ă°ĻˉCČÏēČÓĳó°ˉ
ĳÓċ°ĂóČˉį°ÿóČˉċÓČéēČĳŀċĳóˉO°ċŀʘˉ�ÓÈ°Čŗ°Ăˉ
ʂʁ̀ˉċÓČé°Ļ°Ă°ČʙˉċóČŀċˉÿ°ċŀˉĻÓą°ïˉċÓČÿ°Ïóˉ
ĂÓÈó°ĳ°°ČʘˉOóĂ°ˉÏ°ïŀąŀˉċóČŀċ°Čˉÿ°ċŀˉÏó°Čéé°Ĭˉ
ċóČŀċ°Čˉÿ°ÏŀąʙˉÿŀĳĻįŀˉĂóČóˉÏóóĂŀĻóˉēąÓïˉĳÓÈ°éó°Čˉ
ÈÓĳ°įˉċ°ĳŗ°į°Ă°ĻˉċēÏÓįČˉÏóˉĂēĻ°ˉÈÓĳ°įʘ

9Óį°Ă°ČˉċóČŀċˉÿ°ċŀˉóČóˉÿŀé°ˉÏóʵÓČÏēįĳÓˉēąÓïˉ
zįÓĳóÏÓČˉ}CʙˉOēĂēˉ£óÏēÏēˉŗ°ČéˉĳÓÉ°į°ˉĻóÏ°Ăˉ
ą°ČéĳŀČéˉĻŀįŀĻˉċÓČ°óĂĂ°ČˉĬēĬŀą°įóĻ°ĳˉO°ċŀʘˉ
�Óÿŀċą°ïˉĬįēÏŀĳÓČˉÿ°ċŀˉċÓČé°Ļ°Ă°ČˉēċŞÓĻˉ
ċÓįÓĂ°ˉČ°óĂˉïóČéé°ˉʁɼ̀ʘˉ

ʩʤʘ
ʨʨʘ

ʨʦʘ
ʨʥʘ
ʨʤʘ

ʧʬʘ
ʧʬʘ
ʧʫʘ

ʧʥʘ
ʧʥʘ
ʧʤʘ
ʧʣʘ

ʦʩʘ
ʦʩʘ

ʩʤʘ
ˢ˙�ʼˡ˗ˢˡ˘˦˜˔ˡ˦�˔˥˘�˩˘˥ˬ�ˢ˥
˘˫˧˥˘ˠ˘˟ˬ�˖ˢˡ˖˘˥ˡ˘˗
˔˕ˢ˨˧�ˢ˩˘˥˔˟˟�ˣ˨˕˟˜˖
˛˘˔˟˧˛

ˉ˘˥ˬ�˖ˢˡ˖˘˥˘ˡ˘˗ʢ
˘˫˧˥˘ˠ˘˟ˬ�˖ˢˡ˖˘˥ˡ˘˗

ʿ˔˥˚˘˦˧�˖ˢˡ˖˘˥ˡ˦�ˢ˙�˧˛˘�ʼˡ˗ˢˡ˘˦˜˔ˡ�ˣˢˣ˨˟˔˧˜ˢˡ�˥˘˟˔˧˘˗�˧ˢ�ʶ˂ˉʼʷ�ʠʤʬ
ʘ�ˢ˙�˥˘˦ˣˢˡ˗˘ˡ˧˦�˪˛ˢ�˔˥˘�˩˘˥ˬ�˖ˢˡ˖˘˥ˡ˘˗�ˢ˥�˘˫˧˥˘ˠ˘˟ˬ�˖ˢˡ˖˘˥ˡ˘˗

ˆˢ˨˥˖˘˦ʭ�ˀ˖ʾ˜ˡ˦˘ˬ�ʙ�ʶˢˠˣ˔ˡˬ�ʶ˂ˉʼʷʠʤʬ�ʼˡ˗ˢˡ˘˦˜˔�ʶˢˡ˦˨ˠ˘˥�˃˨˟˦˘�ˆ˨˥˩˘ˬ�ʦʢʥʫ�ʠʦʢʥʬʢʥʣʥʣ�ˡ�ʠ�ʪʤʫʟ�˦˔ˠˣ˟˘˗�˧ˢ�ˠ˔˧˖˛�ʼˡ˗ˢˡ˘˦˜˔Ϟ˦�˚˘ˡ˘˥˔˟�ˣˢˣ˨˟˔˧˜ˢˡ�ʥʣʞ�ˬ˘˔˥˦

ϳͲϭϮƚŚ��Ɖƌŝů ϭͲϲ��Ɖƌŝů ϮϳͲϯϭƐƚ�DĂƌĐŚ ϮϱͲϮϲƚŚ�DĂƌĐŚ

���

ʖʤʩʡ�
ʽ˔ˠ˨�ʼ˦�
˧˛˘�ˁ˘˪�
ʸ˦ˣ˥˘˦˦ˢ

8ŀĻŀįÓˉ�ŀĳóČÓĳĳˉ
aĬĬēįĻŀČóĻóÓĳʚˉ
�ÓĻÓą°ïˉĂįóĳóĳˉÈ°įą°ąŀʙˉĻįÓČˉċóČŀċˉ
ÿ°ċŀˉ°Ă°ČˉċÓČÿ°ÏóˉĂÓČēįċ°ą°ČˉÈ°įŀʘˉ
Q°èÓˉÿ°ċŀˉĂÓĂóČó°ČˉĳÓĬÓįĻóˉ�É°į°ĂóˉÏóˉ
O°Ă°įĻ°ˉÈ°Ă°ąˉċ°į°ĂʘˉZ°Ă°ˉēį°Čéˉ
ČēČéĂįēČéˉĳ°ċÈóąˉċóČŀċˉÿ°ċŀˉ°Ļ°ŀˉ
ċÓÓĻóČéˉÏóˉĂ°èÓˉÿ°ċŀˉ°Ă°ČˉċÓČÿ°Ïóˉ
ï°ąˉŗ°Čéˉą°Şóċʘˉ[é°èÓ˂O°ċŀ˂óĳ˂
ÈÓÉēċóČé˂Ĭ°įĻ˂ēè˂ąÓóĳŀįÓʑ

� � � _ � � � � & R Q V X P H U � % H K D Y L R U � 6 K L I W L Q J V



ʹˢ˥�˧˛˘�ˡ˘˫˧�˙˘˪�˪˘˘˞˦ʟ�˖ˢˡ˦˨ˠ˘˥˦�˦˔ˬ�˖˟˘˔ˡ˟˜ˡ˘˦˦�˔ˡ˗�˔˩˔˜˟˔˕˜˟˜˧ˬ
ˢ˙�˙˥˘˦˛�˙ˢˢ˗�ˠ˔˧˧˘˥�ˠˢ˥˘�˧˛˔ˡ�˖ˢˠˣ˘˧˜˧˜˩˘�ˣ˥˜˖˘˦ʡ
ˀˢ˦˧�˜ˠˣˢ˥˧˔ˡ˧�˙˔˖˧ˢ˥˦�˜ˡ�˖˛ˢˢ˦˜ˡ˚�˔�˚˥ˢ˖˘˥�˧ˢ�˚ˢ�˧ˢ�˜ˡ�˧˛˘�ˡ˘˫˧�˙ˢ˨˥�˪˘˘˞˦ʟ
ʘ�ˢ˙�˥˘˦ˣˢˡ˗˘ˡ˧˦�˦˘˟˘˖˧˜ˡ˚�˙˔˖˧ˢ˥�˔˦�˧ˢˣ�˧˛˥˘˘

�

ʨʣ
ʧʥ ʧʤ

ʥʬ ʥʫ
ʥʨ ʥʦ ʥʣ ʥʣ

ʤʩ ʤʩ
ʤʥ

^ƚŽƌĞ�ůŽĐĂƟŽŶ
;ĐůŽƐĞ�ƚŽ
ŚŽŵĞ�Žƌ
ǁŽƌŬͿ

ZŽďƵƐƚŶĞƐƐ
ŽĨ�ĐůĞĂŶůŝŶĞƐƐ
ͬŚǇŐŝĞŶĞ

ƉƌĂĐƟĐĞƐ�ŝŶ
ƐƚŽƌĞ

^ƚĂďůĞ
ĂǀĂŝůĂďŝůŝƚǇ
ŽĨ�ĨƌĞƐŚ�ĨŽŽĚ
ƉƌŽĚƵĐƚƐ

�ŽŵƉĞƟƟǀĞ
ƉƌŝĐĞƐ�ŽŶ
ďƌĂŶĚĞĚ
ƉƌŽĚƵĐƚƐ

^ƚĂďůĞ
ĂǀĂŝůŝďŝůŝƚǇ�ŽĨ
ƉĂĐŬĂŐĞĚͬ
ĨƌŽǌĞŶ�ĨŽŽĚ
ĂŶĚ�ŽƚŚĞƌ
ŶŽŶͲĨƌĞƐŚ
ƉƌŽĚƵĐƚƐ

�ƌŽǁĚ�ůĞǀĞůƐ
ͬŶƵŵďĞƌ�ŽĨ
ƉĞŽƉůĞ�ŝŶ
ƐƚŽƌĞ

^ƚŽƌĞ�ŚĂƐ
ƐƉĞĐŝĂů
ŽƉĞŶŝŶŐ

ŚŽƵƌƐ�ĨŽƌ�ŵĞ
;ĐŽŶĐĞƐƐŝŽŶ
ĐĂƌĚ�ĂĐĐĞƐƐ

ŽŶůǇͿ

�ďŝůŝƚǇ�ƚŽ
ƐŚŽƉ�ĂŶĚ

ƉĂǇ�ǁŝƚŚŽƵƚ
ŝŶƚĞƌĂĐƟŶŐ
ǁŝƚŚ�ƐƚĂī

^ƚĂďůĞ
ĂǀĂŝůĂďŝůŝƚǇ�ŽĨ
ŚŽŵĞ�ďƌĂŶĚƐ

^ƚŽƌĞ�ŝƐ
ŽƉĞŶ�ƵŶƟů
ůĂƚĞ�Ăƚ�ŶŝŐŚƚ

/�ĐĂŶ�ŽƌĚĞƌ
ŽŶůŝŶĞ�ďĞĨŽƌĞ
ŐŽŝŶŐ�ƚŽ�ƐƚŽƌĞ
ĂŶĚ�ƉŝĐŬ�ƵƉ

Žƌ�ŐĞƚ
ĚĞůŝǀĞƌĞĚ

^ƚŽƌĞ�ŝƐ
ŽƉĞŶ�ĞĂƌůǇ�ŝŶ
ƚŚĞ�ŵŽƌŶŝŶŐ

�Óÿ°Ăˉ�ēŔóÏʵɽʅˉċÓįÓÈ°Ăˉ°ĂïóįˉĻ°ïŀČˉą°ąŀʙˉĂóĻ°ˉĻóÏ°ĂˉĻ°Ăˉ°Ă°ČˉĬÓįČ°ïˉ
ąŀĬ°ˉÏÓČé°ČˉĂēĻ°ˉ£ŀï°ČˉĻÓįŀĻ°ċ°ˉĬ°ĳ°įČŗ°ˉŗ°ČéˉċÓČÿ°Ïóˉ°ŕ°ąˉċŀą°ˉ
ĬÓČŗÓÈ°į°ČˉŔóįŀĳʘˉ

QïŀĳŀĳˉÏóˉĂ°ą°Čé°ČˉĂ°ŀċˉċŀĳąóċʙˉÈ°ŗ°Čé°Čˉċŀį°ċˉĬ°ĳ°įˉ£ŀï°Čˉ
°Ï°ą°ïˉŕŀÿŀÏˉÏ°įóˉĬÓČŗó°Ĭ°ČˉÏ°ČˉĬÓČéēą°ï°Čˉċ°Ă°Č°Čˉŗ°ČéˉĻóÏ°Ăˉ
ċÓČéóĂŀĻóˉĬįóČĳóĬʵĬįóČĳóĬˉï°ą°ąˉÏ°ČˉĻïēŗŗóÈ°ČˉʯïóéóÓČóĳˉÏ°ČˉÈ°óĂˉ
ŀČĻŀĂˉĻŀÈŀïˉċ°Čŀĳó°ʰʘˉ

£°È°ïˉóČóˉĬŀČˉĬŀČˉċÓċÈ°ŕ°ˉïóĂċ°ïˉÈ°éóˉĬÓį°Ï°È°Čˉċ°Čŀĳó°ʙˉ
ĻÓįŀĻ°ċ°ˉóïŕ°ąˉÿÓČóĳˉċ°Ă°Č°Čˉŗ°ČéˉÏóĂēČĳŀċĳóʘ

�°ą°ïˉĳ°ĻŀˊˉïóĂċ°ïˉÏ°įóˉŕ°È°ïˉóČóˉ°Ï°ą°ïˉĳē°ąˉÈÓĻ°Ĭ°ˉĬÓČĻóČéČŗ°ˉ
ċÓČéēČĳŀċĳóˉċ°Ă°Č°Čˉï°ą°ąˉÏ°ČˉïóéóÓČóĳʘˉQēČĳŀċÓČˉĳÓċ°ĂóČˉ
ċÓČŗ°Ï°įóˉċ°Ă°Č°Čˉŗ°ČéˉĻóÏ°Ăˉï°ą°ąˉ°Ļ°ŀˉĬÓċįēĳÓĳ°ČČŗ°ˉĻóÏ°Ăˉ
ïóéóÓČóĳˉÈÓįĬēĻÓČĳóˉÈÓĳ°įˉċÓČé°ĂóÈ°ĻĂ°ČˉĬÓČŗ°ĂóĻˉĳÓĬÓįĻóˉŗ°Čéˉ
ĻÓįÿ°ÏóˉĳÓĂ°į°Čéʘ

�ŀįŔÓóˉZÉQóČĳÓŗˉ�Ĭįóąˉą°ąŀˉĬŀČˉċÓČéĂēČŢįċ°ĳóˉÈ°ïŕ°ˉ°ĂóÈ°Ļˉŕ°È°ïˉ
óČóˉĂēČĳŀċÓČˉÏóˉCČÏēČÓĳó°ˉĳÓċ°ĂóČˉĬÓÏŀąóˉĻÓįï°Ï°ĬˉĂÓÈÓįĳóï°ČˉÏ°Čˉ
ïóéóÓČóĻ°ĳˉĬįēÏŀĂʵĬįēÏŀĂˉċ°Ă°Č°Čʘˉʀɾ̀ˉįÓĳĬēČÏÓČˉċÓČóą°óˉ
ïóéóÓČóĻ°ĳˉċÓČÿ°Ïóˉè°ÉĻēįˉĻÓįĬÓČĻóČéˉÏ°ą°ċˉċÓċóąóïˉċ°Ă°Č°ČʙˉÏ°Čˉ
°Ă°ČˉċÓČÿ°ÏóˉĂÓČēįċ°ą°ČˉÈ°įŀʘ

�ÓČÉ°Č°ˉ�ēŔóÏʵɽʅˉ°Ă°ČˉċÓČéóČéĂ°ĻĂ°ČˉĂÓĳ°Ï°į°Čˉċ°ĳŗ°į°Ă°Ļˉ
ċŀĳąóċˉċÓČéÓČ°óˉĬÓČĻóČéČŗ°ˉï°ą°ąˉÏ°ČˉĻïēŗŗóÈ°ČˉÏ°ą°ċˉĬÓČŗó°Ĭ°Čˉ
Ï°ČˉĬÓČéēą°ï°Čˉċ°Ă°Č°Čˉŗ°ČéˉÏóĂēČĳŀċĳóʘˉ
ˊ

8ŀĻŀįÓˉ�ŀĳóČÓĳĳˉaĬĬēįĻŀČóĻóÓĳʚˉ
T°ÈÓąˉï°ą°ąˉ°Ă°ČˉĳÓċ°ĂóČˉċÓČÿ°ÏóˉĬįóċ°ÏēČ°ˉÏóˉċ°Ļ°ˉĂēČĳŀċÓČˉŗ°ČéˉĬÓÏŀąóˉ
ĻÓįï°Ï°ĬˉĬįēÏŀĂˉŗ°ČéˉĻÓįÿ°ċóČˉï°ą°ąˉÏ°ČˉĻïēŗóÈ°Čˉ°Ļ°ŀˉïóéóÓČóĳʘˉQēċŀČóĂ°ĳóĂ°Čˉ
ĬįēÏŀĂˉ°ČÏ°ˉĻÓą°ïˉÏóĬįēĳÓĳˉĳÓÉ°į°ˉïóéóÓČóĳˉÏ°ČˉċÓċÓČŀïóˉĂ°óÏ°ïʵĂ°óÏ°ïˉï°ą°ąʘ

ʖʤʪʡ�ʻ˔˟˔˟�ʛˇ˛ˢˬˬ˜˕˔ˡʜ�ʵ˘˖ˢˠ˘˦�ˀ˔˜ˡ˦˧˥˘˔ˠ

� � � _ � � � � & R Q V X P H U � % H K D Y L R U � 6 K L I W L Q J V

ˆ˨ˠ˕˘˥ʭ�ˀ˖ʾ˜ˡ˦˘ˬ�ʙ�ʶˢˠˣ˔ˡˬ



Live NORMAL ! 

https://www.cnnindonesia.com/nasional/20200427143648-20-497678/target-pemerintah-
juni-angka-corona-turun-juli-hidup-normal 

Yongky Susilo INDONESIA, April 2020  GO BACK TO NORMAL 
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Pangsa pasar minyak atsiri dunia

Pasar minyak atsiri dunia dalam lima tahun kedepan diproyeksikan  
mengalami pertumbuhan dengan CAGR 7-9% dengan nilai  
mencapai USD 11 Billion pada tahun 2023



Volume produksi minyak atsiri Indonesia

Indonesia adalah salah satu produsen utama dunia untuk produk minyak atsiri  
seperti citronella, minyak daun cengkeh dan minyak nilam.c



Data pasar EO bulk Indonesia

Produk minyak atsiri bulk yang akan didalami oleh PT  
SIL adalah minyak cengkeh (clove), minyak nilam  
(patchouli), citronella (sereh), minyak pala (nutmeg) dan  
minyak akar wangi (vetiver).



Kegunaan minyak atsiri

Flavour (35%) 
• Makanan 
• Minuman 
• Perasa 
• Rokok 
• Penguat aroma

Fragrance  
(29%) 
• Beauty & Personal 
care 

• Parfum & deodorant 
• Skincare, hair care,  

suncare 
• Oral care 
• Toothpaste 
• Mouthwash

Household  
product (16%) 
• Sabun & detergent 
• Pembersih 
• Pewangi ruangan 
• Lilin 
• Vaporiser

Pharmaceutical 
(15%) 
• Health care 
• Aromatherapy 
• Spa & Relaxation 
• Obat tradisional 
• Perasa obat
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M E T O D E L O G I  P E N E L I T I A N

MIXED MARKET RESEARCH METHOD

Indepth
Interview

Riset
Investigasi

Riset Data 
Sekunder

Analisis
Bisnis

• Konsumen
• Regulator
• Produsen

• Produsen • IMS
• Analisis Tren

• Konsumen
• Produsen
• Perusahaan 
• Keuangan
• Case Business

Analisis Kuantitatif Analisis Kualitatif

METODOLOGI STUDY B2C ESSENTIAL OIL



TINGKAT PENETRASI PRODUK ESSENTIAL OIL masih tergolong MEDIUM YAITU 42%, suatu produk dinyatakan memiliki 
penetrasi rendah jika <30%, medium jika 40% - 70%, serta tinggi jika > 70%,



Trigger dalam Penggunaan Essential Oil

• Manfaat essential oil menjadi aspek yang paling penting bagi konsumen 
dalam memilih merek essential oil 

• Manfaat Healthcare and Wellness (Physical & Emotional) menjadi alasan 
utama dalam komsumen menggunakan essential oil

DEMAND DRIVER DAN PERSEPSI MENGENAI ESSENTIAL OIL



Trigger dan Persepsi Manfaat dalam Penggunaan Essential Oil

• Dikonfirmasi pula pada 
study FGD bahwa Manfaat 
utama Essential Oil adalah 
u nt u k Re l a ks a s i d a n 
Kesehatan sehingga dapat 
mengurangi konsumsi 
obat ketika sakit. 

• Manfaat kecantikan juga 
m e n j a d i a l a s a n 
sampingan dari konsumen 
menggunakan essential 
o i l , t e r u t a m a p a d a 
segmen usia muda

DEMAND DRIVER DAN PERSEPSI MENGENAI ESSENTIAL OIL



Trigger dan Persepsi Manfaat dalam Penggunaan Essential Oil

• Essential Oil masih dianggap sebagai ALTERNATIVE THERAPY ataupun PELENGKAP dari pengobatan yang sudah ada 
• Persepsi masyarakat mengenai manfaat Essential Oil ini masih cenderung sama seperti Minyak Angin ataupun Minyak Kayu Putih, 

namun dipercaya memiliki efek tambahan lainnya terhadap kesehatan. 
• Disisi lain, dapat dilihat bahwa masyarakat menganggap bahwa Essential Oil adalah benda yang berbeda jika dibandingkan dengan 

Minyak Angin Aromaterapi, Minyak Kayu Putih, maupun Minyak Telon.

DEMAND DRIVER DAN PERSEPSI MENGENAI ESSENTIAL OIL



Trend dalam penggunaan Essential Oil

• Penggunaan rata-rata Essential oil adalah 3 – 4 KALI SEMINGGU dengan 
mayoritas penggunaan dengan cara DIOLES KEBAGIAN TUBUH ATAUPUN 
WAJAH. 

• Dan mayoritas digunakan untuk DIRI SENDIRI dan KELUARGA dengan DECISION 
MAKER adalah WANITA/ISTRI. 

• Selain itu juga sebanyak 31% RESPONDEN MENGGUNAKAN LEBIH BANYAK 
dibandingkan tahun sebelumnya baik secara frekuensi maupun volumenya, 
sehingga dapat menjadi peluang.

USER & ATTITUDE



Attitude dalam penggunaan Essential Oil

USER & ATTITUDE



Attitude dalam penggunaan Essential Oil

• Waktu istirahat menjadi ‘Prime Time’  untuk penggunaan Essential Oil

USER & ATTITUDE



Pola Spending untuk Produk Essential Oil

• Rata-rata customer melakukan 1 – 2 kali pembelian dalam sebulan dengan jumlah pembelian 1 -2 kemasan. 
• Volume yang paling diminati adalah 10 ml untuk setiap segmen dengan rata-rata harga per 1 kemasan Essential 

Oil yang dibeli adalah Rp. 267.000,00



Pelaku utama aromaterapi dunia

Young Living doTERRA Plant Therapy Rocky  
Mountain Oils

Edens Garden

Mountain  
Rose Herbs

Revive Aura Cacia Now Foods Lisse

Brand Kisaran harga

Young Living USD 129,95 / 10 btl

doTERRA USD 21,14 / 3 btl

Plant Therapy USD 59,95 / 14 btl

Rocky Mountain Oil USD 45,95 / 6 btl

Edens Garden USD 50 / 12 btl

Mountain Rose Herbs USD 36,25 / 8 btl

Revive USD 20 / 3 btl

Aura Cacia USD 30 / 8 btl

Now Foods USD 4,54 / btl

Lisse USD 7,49 / btl



Pelaku utama aromaterapi Indonesia
Brand Kisaran harga

Nares Essential Oil Rp 130.000

Organic Supply Co. Rp 90.000

Wangsa Jelita Rp 50.000

Haple.Id Rp 49.000

Nusaroma Rp 23.350

Botanina Rp 65.000 – Rp  
100.000

Bathaholic Rp 70.000

Eucalia Rp 139.000 – Rp  
149.000

Mustika Ratu Rp 50.000

Sensatia Botanicals Rp 124.000



Customers Needs CUSTOMER EXPECTATION



Customers Needs CUSTOMER EXPECTATION



• Brand Young Living menjadi primadona di pasar essential 
oils di Indonesia.  

• Young Living merupakan produk luar negeri yaitu impor 
dari USA. 

• Young Living memiliki keunggulan dalam kualitas, jumlah 
varians, harga yang relatif mahal serta brand name yang 
sangat terkenal sehingga memiliki image high class. 

Manufaktur : Young Living Essential Oils, LC, USA 
Teregistrasi BPOM : NE xxxxxxxxxxx 
Notifikasi BPOM : Kosmetika 
Sedian Produk : Single (±56 varians) &  
    Blends (± 27 varians) 
Sediaan kemasan : Botol (5 / 15 mL) ; Roll On (5 varians) 

Single (1 jenis essential oil) Blends (>1 jenis essential oil)

Roll On (Blends ,>1 jenis essential oil)

Young Living PURE ESSENTIAL OIL COMPETITOR LIST



Bali Alus

DESKRIPSI

Essential oil function's as a body fragrances, air freshener and can also be used to soak in the natural aroma and to keep in 
fresh.

PRICE 

Rp. 22,000 - 32,000 (10 mL)

*tidak memiliki website resmi
*Harga dari Online Shop non bali alus

MANUFACTURE Notofikasi Produk BPOM

Notifikasi Kosmetika
 Bali Alus, PT - Kota 

Denpasar

PURE ESSENTIAL OIL COMPETITOR LIST



Taman Sari PURE ESSENTIAL OIL COMPETITOR LIST



Nares

PRICE BRAND PRODUCT KODE BARANG / VARIAN BENTUK PACKAGE VOLUME

DESKRIPSIMANUFACTURE Notofikasi Produk BPOM

Lemon Oil Sebagai Imun Booster Anti Oksidan Dan Detoks 

Clove Oil Sebagai Sumber Antioksidan Baik Bagi Tubuh 

Sweet Orange Oils Sumber Vitamin Dan Anti Oksidan

Galangal Oil Penguat Imun Tubuh Dan Antioksidan

Citronella Oil Sebagai Obat Tradisional Dan Kesehatan 

Peppermint Oils Untuk Batuk Flu & Sinus

Ginger Oil Sebagai Imun Booster Dan Anti Oksidan 

Cinnamon Oil Untuk Tangkal Virus Dan Radikal Bebas

Teknologi steam destillation berstandar ISO 9001 TUV SUD Indonesia

100% pure dan natural tanpa campuran apapun, serta layak untuk dikonsumsi (food grade).

Belum teregistrasi BPOM

Nares Essential 

Oils - Kabupaten 

Sleman, Daerah 

Istimewa 

Yogyakarta

PURE ESSENTIAL OIL COMPETITOR LIST



Bathaholic

NA18180600269 : Essential Oil Peppermint Peppermint (15 mL: Rp 80.000) ; (50 mL: 200.000)

NA18180600268 : Essential Oil Eucalyptus Eucalyptus (15 mL: Rp 105.000) ; (50 mL: 270.000)

NA18180600273 : Essential Oil Lavender Lavender (15 mL: Rp 150.000) ;( 50 mL: 380.000)

NA18180600128 : Essential Oil Sweet Orange Sweet Orange (15 mL: Rp 90.000) ; (50 mL: 230.000)

NA18180600270 : Essential Oil Lemongrass Lemongrass (15 mL: Rp 115.000) ; (50 mL: 290.000)

NA18180600314 : Uplifting Essential Oil Uplifting Essential Oil  (15 mL: Rp 105.000) ; (50 mL: 270.000)

etc etc

(±20 varians Essential Oils)

Range Harga (15mL : 80.000-150.000)

Note: Produk yang tersedia di Website resmi

Kreasi Indah Alam, 

PT - Kab Bogor
Notifikasi KosmetikaBotol (Single/ Blend) 15 mL dan 50 mL

PRICE MANUFACTURE Notofikasi Produk BPOMKODE BARANG / VARIAN BENTUK PACKAGE VOLUME

PURE ESSENTIAL OIL COMPETITOR LIST



Market Segmentation of Essential Oil

Berdasarkan pendekatan kualitatif,  
“Pengguna essential oil dipersepsikan sebagai kaum dewasa 
kelas menengah dengan gaya hidup urban modern” 

Merek yang saat ini banyak digunakan adalah Bali Alus(19%), 
Taman Sari (15%), Nares (14%) , Young Living (9%), 
Bathaholic(9%). Sementara merek lainnya berada di bawah 6%.

BRAND ANALYSIS



Target dalam Cara Penjualan

• Secara umum, mayoritas loyal terhadap merek yang mereka gunakan 
saat ini, hal ini disebabkan oleh terbatasnya pengetahuan mereka 
terhadap merek-merek essential oil yang ada.  

• Terbatas nya offline store yang tersedia juga turut berperan serta 
dalam kurangnya penyebaran informasi yang didapatkan dan 
mengakibatkan kurangnya eksposure mencoba tester aroma varian yang 
ada. 

BRAND ANALYSIS
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Klasifikasi Pelaku Usaha Essential Oil



KELOMPOK 
TANI JAHE

KELOMPOK 
TANI JAHE

PEMUPUL /
PEMASOK JAHE

KELOMPOK 
TANI NILAM

KELOMPOK 
TANI NILAM

PENYULING /
PEMASOK NILAM

PENYULING /
PEMASOK AKAR WANGI

KEL.TANI 
AKAR WANGI

KEL.TANI 
AKAR WANGI

KEL.TANI 
SEREH WANGI

PENYULING /
PEMASOK SEREH

KEL.TANI 
SEREH WANGI

PENYULING /
PEMASOK CENGKEH

PETANI CENGKEH

Cluster JAHE

Cluster NILAM

Cluster 
SEREH WANGI

Cluster 
AKAR WANGI

Cluster CENGKEH

PENYULING /
PEMASOK PALA

PETANI PALA

Cluster PALA

PEMBANGUNAN EKOSISTEM UMKM- ESSENTIAL OIL

INDUSTRI



Pembangunan Kebun Inti dan Plasma dengan melibatkan petani

Kemitraan dengan Petani dan Pemasok sebagai Pembina Petani, melalui
pengembangan Model Cluster

Industri bertindak sebagai off taker, dengan memberikan jaminan
pembelian hasil produksi petani/penyuling
Bantuan kemudahan akses bagi petani dalam pendanaan usahatani dari
perbankan

Bantuan pendampingan budidaya dan teknologi proses, sarana produksi
tanaman dan alat penyulingan

Pembangunan fasiltas pengolahan minyak atsiri dan produk turunannya

Pengembangan pasar ekspor, selain pasar dalam negeri kepada pihak pabrikan

STRATEGI BISNIS PENGEMBANGAN BISNIS DI 
SUMATERA BARAT

Membangun 
Kemitraan bersama 

Petani



PTP NUSANTARA VIII

Ginger Oleoresin
Ginger Oil, minyak

jahe
Patchouli Oil, minyak

nilam Citronella Oil, minyak sereh
wangi

Vetiver Oil, minyak akar
wangi Clove Oil, minyak

cengkeh

Nutmeg Oil, minyak pala

Petani
Budidaya

Penyu-
ling

Tengku-
lak/Pemu
pul Kecil

Pemupul
Besar/

Traders

Pabrikan
DN / 

Eksportir
Traders 

LN
Pabrikan

LN
End 

Users

Petani
Budidaya

Penyu-
ling

Mitra
Pemasok

Pabrikan
DN/Eks-

portir

Trader & 
Pabrikan

LN

Dengan mata rantai tata niaga
atsiri yang panjang seperti ini, 
harga tinggi di tingkat pabrikan
tidak selalu dinikmati pula oleh
petani. Petani seringkali dirugikan
yang berakibat kurang tertarik
memperluas tanaman dalam
jangka panjang. 

Industri lokal (IL) mengembangkan mata
rantai tata niaga atsiri yang lebih pendek, 

dimana Petani, Penyuling dan Mitra Pemasok
merupakan satu kesatuan cluster binaan

sektor hulu, sementara untuk sektor hilir IL 
hanya menjual kepada pabrikan baik DN 
maupun terutama LN. Dengan sistem ini

diharapkan SIL dapat membeli bahan baku
dari Petani dengan harga lebih baik, di sisi

lain IL dapat menjual kepada pabrikan
dengan harga lebih kompetitif. 

End 
Users

INDUSTRI

REKOMENDASI



PTP NUSANTARA VIII

Ginger Oleoresin
Ginger Oil, minyak

jahe
Patchouli Oil, minyak

nilam Citronella Oil, minyak sereh
wangi

Vetiver Oil, minyak akar
wangi Clove Oil, minyak

cengkeh

Nutmeg Oil, minyak pala

Petani
Budidaya

Penyu-
ling

Mitra
Pemasok

BUMN 
Perbankan

– (KUR)

BUMN 
PUPUK –
(pupuk)

BUMN 
PTPN –
(lahan)

Puslit/
Balai –
(bibit, 

teknologi)

BUMN 
Lainnya

(CSR/PKBL)

BUMN 
Telkom –

(digitalisasi)

BUMN 
Perhutani
– (lahan)

Pabrikan
DN/Eks-

portir

Pabrikan
LN

Ekspor/Devisa
End Users

Kementerian
(Program 

terkait)

BUMN 
Kimia 

Farma –
(teknologi, 

PKBL)

INDUSTRI

PEMBANGUNAN EKOSISTEM UMKM- ESSENTIAL OIL

REKOMENDASI
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PTP NUSANTARA VIII

Ginger Oleoresin
Ginger Oil, minyak

jahe
Patchouli Oil, minyak

nilam Citronella Oil, minyak sereh
wangi

Vetiver Oil, minyak akar
wangi Clove Oil, minyak

cengkeh

Nutmeg Oil, minyak pala

Ginger Oil, 
minyak jahe

Patchouli Oil, 
minyak nilam

Citronella Oil, 
minyak sereh wangi

Vetiver Oil, 
minyak akar wangi

Clove Oil, 
minyak cengkeh

Nutmeg Oil, 
minyak pala


