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       Alhamdulillah puji syukur kehadirat Allah SWT yang  telah melimpahkan 

rahmat, taufik, serta hidayah-Nya kepada peneliti sehingga peneliti dapat 
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Sarjana akuntansi pada Fakultas Ekonomi Jurusan Manjemen, Universitas 
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dalam memberikan kontribusi bagi perkembangan ilmu manajemen. Skripsi ini juga 
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dijadikan sebagai referensi pengetahuan bagi pembaca. 
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serta kerja sama berbagai pihak. Oleh karena itu tidak lupa peneliti menyampaikan 

rasa terima kasih yang mendalam kepada : 

1. Allah  SWT,  atas  anugerah  dan  rahmat-Nya  yang  telah  diberikan  

kepada peneliti. 
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5. Ayah dan Ibu trimaksih sudah memberikan pendidikan terbaik, sampai aku 
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senantiasa membimbing dan memberi dorongan semangat serta dukungan 

spiritual, terima kasih untuk semuanya. 

6. Kekasihku Mas Ardiansyah yang insyaallah akan menjadi imam saya 

terimakasih senantiasa memberi semangat serta dorongan untuk 

menyelesaikan skripsi ini. 

7. Teman-teman Manajemen kelas G angkatan 2015, yang merupakan teman 

seperjuangan dalam menuntut ilmu, bertukar pikiran dan bersosialisasi 

selama menempuh studi ini, Alhamdulillah kita bisa menyelesaikan (S1).  

8. Sahabat-sahabatku tercinta Shinta Eka Paramita dan Aprillicia Fadila A 

terimakasih sudah menjadi sahabat terbaik untukku saat suka maupun duka 

kita alami bersama akan tersimpan rapi di memoriku. 



 

 

9. Teman tersayang  pertama saat masuk kuliah Wiwik Nur Jannah 

terimakasih sudah menjadi teman yang baik hingga saat ini dan saya harap 

jangan berubah. 

10. Teman-teman KKN UMJ 21 Keting (2019) terutama untuk Anisa, Reta, 

Iga, Hisom, Andris dan Anas. Terimakasih telah mengukir canda dan tawa 

selama satu bulan semoga tercapai segala keinginan serta cita-cita kita 

masing-masing dan sukses untuk kedepannya.  

 

Seperti kata pepatah “ Tak Ada Gading Yang Tak Retak “ peneliti menyadari 

bahwa Penyusunan Skripsi ini belumlah sempurna dan masih banyak kekurangan 

yang perlu adanya perbaikan, karena itu peneliti mengharapkan saran dan kritik 

yang sifatnya membangun demi sempurnanya penyusunan Skripsi ini. Namun 

madah-mudahan skripsi ini dapat memberikan manfaat kepada para pembaca dan 

perkembangan ilmu pengetahuan pada umumnya dan penulis pada khususnya. 
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