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1. Untuk Bapak dan Ibu yang tercinta yang telah memberikan semangat dan doa serta bantuan moril dan materi yang tak terhitung nilainya sehingga penulis dapat berdiri teguh sampai saat ini. 
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4. Ibu Dra. Yuli Harwani MM selaku Wakil Dekan Fakultas Ekonomi Universitas Mercu Buana dan selaku Dosen Pembimbing skripsi yang telah
5. memberikan waktu, petunjuk dan pengarahan serta moril sehingga skripsi dapat terwujud. 
6. BapakTafiprios SE, MM selaku Ketua Program Studi ( KAPRODI ) Manajemen  S-1 Universitas Mercu Buana.
7. Ibu Daru Asih SE, M.Si selaku Sekretaris Program Studi Manajemen S-1 dan Dosen-dosen Fakultas Ekonomi. 

8. Pimpinan dan Staf PT. Petrowidada, terutama Bapak Verry Yonifel selaku Direktur Utama dan seluruh stafnya yang telah memberikan kemudahan kepada penulis untuk melakukan penelitian serta membantu penulisan dalam memperoleh data-data yang diperlukan. 
9. Tuk Chayank yang tercinta, ri2. terima kasih atas semua doa-doanya. 

10. Sahabat-sahabat penulis Jhony, Erlan, Eldi & Om’ce Iwan.
11. Sahabat, teman, dan patner penulis Herman, Anfal, Jali & semua anak Manajemen 2002.

12. Teman-temanku Adit, Akbar, T-pon, Quncir, Opal yang selalu memberikan semangat dan dorongan untuk menyelesaikan skripsi ini. 

Penulis menyadari dalam pembuatan skripsi ini masih jauh dari kesempurnaan oleh karena itu, penulis sangat mengharapkan kritik dan saran yang bersifat membangun sebagai perwujudan untuk kemajuan bersama dimasa yang akan datang dan semoga skripsi ini dapat menambah pengetahuan khususnya bagi pembaca. 
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