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 Puji syukur kehadirat Allah SWT yang telah melimpahkan rahmat dan 
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Saya menyadari bahwa penulisan skripsi ini masih jauh dari sempurna, 

oleh  karena keterbatasan penulis.  

Pada kesempatan ini pula, saya ingin mengucapkan terima kasih dan 

Alhamdulillah yang sedalam-dalamnya kepada : 

Semua pendukung dalam kehidupanku  terima kasih semua atas 

dukungannya baik moril maupun materil.  

Kepada Mama – Papaku yang selalu memberikan semangat dan 

doanya. Untuk Mba Lucky, A’a Asep dan adik ku Sayoga  

............................Teruntuk Adindaku, cintaku Yunita Lestari yang selalu 

setia menemaniku, mendengarkan keluh kesahku, motivator, inspirasiku 

dan semangatku.  

Bapak Arief Bowo PK,SE.,MM, selaku dosen pembimbing 

skripsi yang telah banyak meluangkan waktu dari kesibukannya, untuk 

membimbing saya dalam penulisan skripsi ini. Dan Segenap staff dosen 
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Kepada  teman – teman semua di BIT Ratri, Andi, Dimas, Mbak 

Murni, Bu Lita, dan juga Ibu Julianty selaku atasan saya yang selalu 

mendukung saya .  

Untuk sahabat – sahabatku anak Manajemen Universitas Mercu 

Buana angkatan 2 especialy Suroso, Hari, Irwan, Doni, Jumiran, Meidy, 

Slamet, Ajah, Dina, Enik dan Sinta, Eko.....keep on fight ya, dan lainnya 
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– doa dan dukungannya.    

Terima kasih kepada Untuk sahabatku Andri yang dengan suka 

rela meminjamkan buku-bukunya, doanya, dan dukungannya  selama 

pembuatan skripsi ini. Untuk sahabat – sahabatku lainnya di Mercu 

Buana yang tidak dapat disebutkan satu persatu, terima kasih atas segala 

bantuan dan dukungannya selama ini. 

 

 

      Jakarta, Oktober 2007 

       Penulis 

 

 

 

        Gunawan Adhiyasa 
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