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KATA PENGANTAR 
 

 

Assalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh 
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7. Istri tercinta Rosa Willanda Rezkyta S.E, anakku tersayang yang baru lahir 

Rajendra Ibrahim Widiyanto, kedua orang tua peneliti Bapak Kompol H. 

Marsum dan Ibunda Hj. Suwarni yang telah memberikan dukungan, doa 

dan nasehat kepada penulis selama penulis menempuh kehidupan.  

8. Keluarga Besar penulis di Jakarta, Bekasi (Khusus Rani Febi R dan suami 
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