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ا  ُ نافْسًا إِّلَه وُسْعاها ل ِّفُ اللَّه  لَا يكُا

"Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya." 

 

(QS. Al-Baqarah: 286) 

 

 

مْ  هِّ انْفسُِّ ا بِّأ تهى يغُاي ِّرُوا ما ا بِّقاوْمٍ حا ا لَا يغُاي ِّرُ ما  إِّنه اللَّه

"Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan suatu kaum sebelum mereka mengubah 

keadaan diri mereka sendiri." 

 

(QS. Ar-Ra'd: 11) 

 

 

“Biarkan waktu menjadi saksi bahwa kesuksesan bukan milik mereka yang paling cepat, 

melainkan milik mereka yang tidak pernah berhenti melangkah.” 

 

(Caisar Divo Aziz) 
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