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Sammanfattning

Idag finns det manga muslimer i Sverige som inte har ett alternativ vad géller val av banker
som agerar i linje med deras tro dar det rader ett forbud mot ranta. Studien amnar undersoka
hur man kan marknadsféra och finansiera en islamisk bank i Sverige, vilka nyckelfaktorer
som finns samt vilka som gar att anvanda for en lyckad positionering pa den svenska
bankmarknaden. Vi har anvént oss utav kvantitativa och kvalitativa ansatser genom priméar
data i form av intervjuer och en enkatstudie. Vi har kombinerat marknadsféringsteorin Value
Innovation med finansieringsteorin Bootstrapping i syfte att f en undersokning som &r
overgripande for hela uppsatsen.

Resultaten tyder pa att marknadsféringen av en nyetablerad islamisk bank i Sverige bor goras
med fokus pa att den ar i linje med islamiska principer, men aven att den foljer vissa etiska
principer, for att bredda malgruppen till andra an muslimer. Grundfinansieringen bor skétas
av utlandska investerare pa ett satt som undgar de restriktioner som finns gallande inflode av

utlandskt kapital.

Nyckelord: Islamisk bank, Marknadsforing, Finansiering, ranta



Abstract

There is currently a lack of financial alternatives for the muslim-community in Sweden
regarding banks that act according to Islam and it’s rules, especially concerning the
prohibition of interest. This thesis aims to find out which key factors an Islamic bank can use
in order establish itself in the Swedish market through analyzing how one can finance and
market an Islamic bank in Sweden. We have used quantitative and qualitative methods in
gathering information that serves this study, this in terms of interviews and a survey. We have
combined two different theories, the marketing theory Value innovation and a financing
theory called Bootstrapping in a way that they are both implemented in order to provide the
study with objectivity and clarity.

The result of the thesis indicates that the marketing of an Islamic bank in Sweden should
focus on the fact that it acts according to Islamic principles and rules, but at the same time
contains certain ethical values so that other target groups do not get neglected. The marketing
could therefore benefit from not excluding other social groups that also share the same ethical
values as the muslim-community. The basic foundation of financing/ funding an Islamic bank
should come from foreign investors, but in a way that it avoids or escapes the restrictions that

prohibits foreign capital from entering the country.

Keywords: Islamic banking, Marketing, Finance, VI, Bootstrapping, interest
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Definitioner/ Ordlista

Basel 111 &r en regleringssstandard som banker réttar sig efter.
BOS éar en forkortning pa Blue Ocean Strategy.

Cost plus ar en vinstmarginal som placeras pa forsaljningspriset av en tillgang som banken

kopt.

Credit lines innebar att banker lanar fran varandra och pa sa satt finansierar sin verksamhet

kortsiktigt.
Fatwa (pl. fatawa) ar en religios dom utford av en lard inom islam.

Gharar kan 6versattas som osdkerhet i ett képkontrakt, exempelvis i form av att det exakta

priset ar okant.

IB ar en forkortning for Islamisk bank eller islamiska banker och dylikt.

IBB ar en forkortning for Islamic bank of Britain.

Koranen ar muslimers heliga skrift, Guds ord.

Hadith ar skildringar fran profeten Muhammeds liv aterberattade av hans foljeslagare.
Halal ar det som ar tillatet enligt islam.

Haram ar det som éar otilldtet enligt islam.

Riba ar ett komplext ord som brukar éversattas med ordet ranta. Det ar daven definierat som

”Olaglig fordel genom 6verskott eller uppskov”.1

Maysir 4r hasardspel eller annat spel baserat pa slumpen.?
Magqasid al-Shariah ar Shariahs malsattningar och syften.
Mofty ar en lard inom islam med status att ge ut en fatwa.

Mudarabah ar ett kontrakt dar en part (oftast en bank) star for betalningen medan den

andra parten (oftast en foretagskund) star for arbetet och anstrangningen. Eventuell vinst

! Direktoversattning fran Saleh & Ajaj, Unlawful gain and legitimate profit in Islamic law, 17, for ytterligare
fordjupning i ordet riba se sid 16-32.
2 Direktoversattning fran Igbal & Mirakhor, An introduction to Islamic finance: theory and practice, Xl



delas upp med en forbestamd procentsats som ar i samtycke med bada parter. Banken &r

dock den part som riskerar kapital.

Murabahah ar ett kontrakt dar en mellanhand koper upp exempelvis en bostad och séljer

den vidare till koparen till ett dyrare pris, oftast pa avbetalning.

Musharakah ar kontrakt dar finansidaren av en verksamhet delar vinsten och forlusten i
verksamheten utifran de dgarandelar han blir given som ar baserat pa mangden kapital som

investeras. Detta inkluderar murabahah.

Natfiske ar en brottslig verksamhet utford i syfte att fa kunder till foretag att skicka kanslig

information till garningsmannen, exempelvis pinkoder, I6senord och dylikt.
Shariah ar islamiska lagar baserade pa koranen och sunnahn.

Shariah Windows ar produkter i konventionella banker som ar anpassade efter islamiska

lagar och varderingar.
Sukuk ar ett vardepapper eller en skuldférbindelse eller dylikt fran en IB.

Sunnah ar profeten Muhammeds levnadssatt, bade tal och handling. Ett férkroppsligande av

lagar och verser fran koranen.

Takaful ar ett forsdkringssystem som ar i linje med Shariah
Value Curve dr en modell framstalld ur Value Innovation teorin.
VI &r en forkortning pa Value Innovation.

Wakalah ar ett dtagande dar en part atar sig att utféra en viss handling till en forutbestamd

summa.



1.0 Inledning

Under denna rubrik har vi bérjat med att ge en kort bakgrund pa rantans historia och
hur olika civilisationer har sett pa ranta. Vi forklarar dven hur rdnta ses pa idag och vilka
alternativ det finns till rantesystemen i dagens banker. Darefter forklaras begreppet
Islamic Banking ytligt och vi avslutar med att specificera problemet, fragestéllningarna

och syftet.

1.1 Bakgrund

Nar en langivare lanar ut pengar sa far denne ofta extra pengar tillbaka for att kompensera for
risken och utlaningen. Detta &r ranta, vanligtvis uttryckt som priset pa pengar.

Den historiskt forsta typen av ranta var baserad, inte pa pengar, men snarare pa jordbruk och
boskap. Man kunde till exempel betala tillbaka ranta pa ett lanat boskap med en nyfodd kalv
eller dylikt. Det var Aristoteles som forklarade det faktum att pengar olikt fran djur inte foder
mer pengar och att han bland annat darfér ansag det vara en onaturlig form av vinst. 3 Sarskilt
vad géller ocker som &r réanta med Gverdrivna réantesatser.

Ranta har varit forbjudet eller tminstone reglerat i ett antal civilisationer. Det gamla
testamentet forbjuder judarna att ta réinta fran deras “broder” (andra judar). Plato ansag det
vara omoraliskt. Aven kungen av det stora riket Babylon Hamurabbi reglerade rantan.

Dessutom var ranta totalt forbjudet inom det islamiska riket som florerade under medeltiden.*

Idag ar ranta ett helt vanligt investeringsalternativ som delvis motverkar inflationen. For
sannerligen &r det sa att pengar idag hela tiden tappar i véarde pa grund av bland annat en
okning i den summa pengar som &r i omlopp i samhéllet. Nar alla far del av mer pengar sa
kommer priserna i ett land ocksa att 6ka och detta kommer att leda till att pengarna tappar i
varde. Om man da sparar sina pengar till en ranta som motsvarar inflationen sa kommer man

atminstone ha kvar realvardet pa sina pengar hela tiden.

Pengarnas varde har tidigare varit bundet till guld i det som kallas for Bretton Woods-
systemet. Idag daremot finns det mycket mer pengar i omlopp &n motsvarigheten i till
exempel guld. Det finns till och med mer pengar i omlopp i form av virtuella pengar &n

motsvarigheten i banknoter. Dessutom &r den ackumulerade skulden som finns mycket storre

® Zarlenga, A brief history of interest
* Americans for fairness in lending, The history of usury




an den faktiska mangden virtuellt kapital. Det finns alltsa en skuld som inte kan betalas
tillbaka och réntan &r en stor katalysator som amplifierar skuldsattningsgraden.® Det finns ett
alternativt system som efterfragas® och aven har undersokts i 40 &r, ett bankvésende som inte
tjanar pengar pa pengar utan tjanar vinster hand i hand med konsumenten med hjalp av
kvalificerade forundersokningar pa investeringsmajligheter. Bankvasendet har pa senare ar

blivit kant som Islamic banking och finns annu inte pa den svenska bankmarknaden.

Det finns for tillfallet en medlemsbank i Sverige som inte anvénder sig utav rantesystemet,
JAK- medlemsbank. Denna bank menar att rantan &r skadlig for samhéllet och har darfor
byggt upp ett koncept dér deras kunder varken far ranta for att spara i banken och inte heller
behdver ge ut ranta nar de skall lana pengar. De anser att rantan bara ar en omférdelning av
tillgangar fran de fattigare till de rikare i samhallet. De rika vill foljaktligen investera sina
pengar i sddant som ger de sa mycket pengar pa sa kort tid som mojligt. Pa sa satt
undermineras den langsiktiga och hallbara utvecklingen till forman for att ge de rika
manniskorna mera pengar. Enligt JAK- medlemsbank sa ar det endast en tiondel av

befolkningen som erhaller mer rénta an vad de ger ut.’

Pa grund av detta avstandstagande fran ranta sa finns det muslimer som soker sig till banken.
Anledningen ar att eftersom att bade ge och ta ranta ar strangt forbjudet i islam sa vill de
undvika detta s gott det gar. Noterbart ar att banken inte ar uppbyggd pa samma satt som en
vanlig bank vilket gor att det ar lite annorlunda nar man tar ett lan och dessutom saknar

medlemsbankens kunder bankkort.

1.2 Problembakgrund

En Islamisk bank (IB) pAminner om en marknad dar man képer och saljer tillsammans med
banken, istallet for att man sjélv eller banken ska tjana pengar pa pengar. 1B utgar ifran
Shariah lagar som finns att hitta i koranen, islams heliga skrift, och i profeten Muhammeds liv
det vill sdga hadither och sunnah, dar bland annat ranta ar strangt forbjudet. Trots detta sa blir
svenska muslimer i vissa fall ndstan tvungna att ta till ranta som medel. Enligt uppskattningar

gjorda av Finansinspektionen s& har ca 50 % av hushallen bostadslan i Sverige® och fler an

> Smartare pengar, Allt om rdnta

6 Lindstrom, Intresse for bank utan rdnta, Assalum, Bank + rdnta = falskt?
7 JAK medlemsbank, Vad dr JAK?

® Hultkrantz, Svenskarna tar léttare pd sina bostadsldn dn finléndarna
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dessa har ett rantebarande 1an pa sina axlar. Det normala ar att man tar ett lan fran en
konventionell bank till en ranta som ar pa nagra procentenheter i effektiv ranta. Denna ranta
varierar beroende pa konjunkturlage och styrs av stater for att halla inflationen sa nara
inflationsmalen som maojligt. Vare sig det ar ett bolan, CSN-1an, SMS-lan eller ett
konventionellt 1an som behdvs for att starta upp ett eget foretag sa hamnar muslimerna ibland
I kldm mellan tva “vaggar”, den religiosa och moraliska som star for muslimernas identitet
och det samhélle som de befinner sig i. Individer begransas saledes fran att ta lan for att starta
upp en ekonomisk verksamhet som inte bara gynnar individen utan &ven kan gynna samhaéllet,
av nagonting som kan férbises och enkelt avhjalpas med hjalp av en bank som gar efter ett

annat system.

Det islamiska banksystemet med dess stadgar hamtas ifran koranen och sunnahn. Det som ar
specifikt forbjudet enligt islam och enligt dessa kallor &r riba (ranta, eller att tjana pengar pa
pengar) °, gharar (osakerhet) och maysir (hasardspel och dobbleri). Termen riba kan

egentligen inte likstallas med ranta men det &r det ndrmsta ordet till betydelsen. Vi ndjer oss

med ett citat for att forklara termen gharar.

In simple terms, gharar stems from informational problems and refers to any uncertainty created by
the lack of information or control in a contract. It can be thought of as ignorance in regard to an
essential element in a transaction, such as the exact sale price, or the ability of the seller to actually
deliver what is sold. The existence of gharar in a contract makes it null and void.™

Aven investeringar i sddant som ar haram (forbjudet inom islam) &r forbjudet, exempelvis
investeringar i tobaks- eller alkoholproduktion, griskott, ranta, spel pa pengar, pornografi
etcetera.™ Trots att IB har restriktioner som konventionella banker inte har s skall man inte
tro att bankerna inte ar vinstdrivande. Tvartom sa &r de oftast lika vinstdrivande som 6vriga
banker men aldrig pa bekostnad av de religiosa principerna som tros leda till ett rattvist

samhélle.

Forskandet kring exakt vad det ar som dr tillatet och inte i islamisk finansiering och vart de
exakta granserna gar kan ibland vara en fraga om debatt mellan olika islamiska ldarda. Det har
utvecklats en praxis dar de IB har styrelser bakom sig med kunniga islamiska larda som &r

specialiserade pa islamisk ekonomi och finansiering. Dessa kommer ut med sa kallade

*Féren fordjupning i ordet riba las; Saleh, Unlawful gain and legitimate profit in Islamic law, 16 — 32
10 Igbal & Mirakhor, An introduction to Islamic finance, 68
" Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 192-193
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fatawas (sing. fatwa), som ar religiésa domar som muslimerna féljer, géllande komplicerade

fragor inom finans.

Det finns olika produkter i IB som vi inte behdver diskutera narmare, dock kan vi ndmna att
det finns omdiskuterade képexempel, dar skillnaden mellan IB och konventionella banker
ibland anses vag, exempelvis ett bostadskop i en IB. Men det finns &ven andra exempel, for
vad ar egentligen Islamic Banking? Eftersom att det inte finns ndgon enhetlig definition pa
vad en IB ar mer an att den skall folja Shariah, sa ar det logiska resonemanget att en 1B maste
fa folk att tro pa att man foljer dessa kallor, genom att faktiskt folja dem sa gott det gar, om de
vill lyckas. Det finns férutom byrakratin i lagverket aven en anda som bér féljas for maximal

tillit av kunderna.

Dagens islamiska banksystem, ur ett globalt perspektiv, befinner sig fortfarande i sitt tidiga
stadium och har utan tvekan en bit kvar tills den nar sin fulla potential. Inte minst ur ett
produktperspektiv som vissa menar ibland blir ett forsok att imitera de produkter som finns i
det konventionella banksystemet. Dusuki argumenterar exempelvis att utvecklingen av
Sukuk™ produkter som finns i den islamiska bankvarlden gér &t fel hall. Han menar att det i
grund och botten finns en ansenlig skillnad mellan det islamiska banksystemet och det
konventionella, men att de IB utvecklar produkter som visserligen foljer den byrakratiska
delen av Shariah lagarna men att de ibland gar emot Shariah lagarnas anda, som stravar efter
ekonomisk och social rattvisa."® Detta har givetvis foljts av en skillnad i validiteten av de
olika IB sett ur ett islamiskt perspektiv och saledes dven en skillnad pa de olika 1B:s produkter
och tjanster. Banksystemet ar alltsa ett i den mening att det grundar sig pa samma sak, men
det finns mycket utrymme for tolkning vilket har lett till att skillnaderna mellan tva IB ibland

kan vara tydliga.

Ur ett europeiskt perspektiv sa har det islamiska banksystemet vuxit sig starkast i
Storbritannien. Storbritannien hade ar 2010 fem konkurrerande 1B och 17 konventionella
banker som erbjod islamiska l6sningar. Den forsta IB i Storbritannien, The islamic bank of

Britain startade med hjalp av finansierare frn Qatar.'* Enligt International Monetary Fund,

12 o . . . el .

En forklaring av ordet ges i Definitionsordlistan.
 Dusu ki, Do equity-based Sukuk structures in Islamic capital markets manifest the objectives of Shariah?, 28
" Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 193 och 197
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(IMF) s har Islamic banking vuxit med 10 — 15 %/ &r i snitt det senaste decenniet.”> Tv
tyska professorer i international business fran det tyska universitetet Tiibingen University

skriver i en artikel:

It appears that in Germany, as in other European countries with a significant Muslim population, a
considerable demand for IRB [Islamic retail banking] exists. This demand will create a strong pull
effect, which European banks cannot ignore for long.™

Med en vaxande muslimsk population och en diversifierad efterfragan sa ar fragan inte langre
om banksystemet kommer att sprida sig utan nar och hur. Ett hinder pa véagen &r bland annat
som Volk & Pudelko namner att det finns, i Europa, ett motstand mot en islamisering av
samhallet. Forskarna menar att en befolknings instéllning till islam som religion allméant kan
paverka hur bra en IB kan lyckas. Manga anser att muslimer kraver for mycket av samhéllen

som de bor i, det finns till exempel ingenting som heter Christian eller Jewish banking.*’

| Sverige, likt i 6vriga lander med en muslimsk minoritet sa finns det en efterfragan av
banksystemet men fragan ar av hur manga och hur stark denna efterfragan ar. Svenska
invdnare med muslimsk bakgrund uppskattas i Sverige till cirka 400 000 stycken.'® Ménga av
dessa ar barn och manga av dessa ar knappast praktiserande muslimer. Men det ar d&ndock

delar av dessa som forst och framst efterfragar banksystemet.

Apart from a small segment of non-Muslim consumers who perceive IRB as an ethical investment
opportunity, as it avoids engagements in areas such as alcohol, tobacco or weapons production, most

consumers choose IRB for religious reasons.*

Forutom dessa finns dven en del av befolkningen som redan delvis tagit avstand fran ranta.
Exempelvis delar av de 37 000%° medlemmar i JAK- medlemsbank. Som tidigare namnt sa
investerar inte 1B nagonsin i vad som av islam uppfattas som oetiska alternativ, som till
exempel spel, alkohol, ranta och droger. Saledes bor det finnas en tillrackligt stor marknad for
en IB i Sverige, framst av religiésa skal men mojligtvis &ven av etiska skél, och detta sérskilt

om den finansieras och marknadsfors pa ett bra sétt.

> solé, Islamic banking makes headway

'® volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 195-196
Y Ibid. Sid 197

' Jerleru p, Hur manga muslimer finns det i Sverige?

P volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 195
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Sverige har fyra storbanker som dominerar bankmarknaden, Nordea, Swedbank, SEB och
Handelshanken och forutom dessa finns dven andra bankaktiebolag. Sverige hade ar 2009, 29
stycken utlandska banker, manga sparbanker och tva stycken medlemsbanker, inklusive JAK
— medlemsbank.

Pa senare ar har ett antal nischbanker tagit sig in i bankmarknaden genom att forst expandera
en annan verksamhet. Exempel pa dessa ar ICA banken och Ikanobanken. Ikanobanken &r en
del av foretagsgruppen lkano som i sin tur &r en avknoppning fran lkea och ICA banken ingar
i ICA AB. Bada bankernas moderbolag har under manga ar har varit aktiva pa den svenska
marknaden pa andra fronter men har forst nyligen har etablerat banker. lkano banken startade
som en telefon- och internetbank 1995 och idag har banken 400 anstallda.? ICA banken
etablerades i borjan av 2000 talet och idag innehar ca 360 000 kunder ett ICA bankkort och
det tiodubbla finns med i bankens kundbas. ICA banken &r for tillfallet endast en internet- och
telefonbank men eftersom att foretaget har cirka 1400 matbutiker runtom i landet sa kan
kunderna skéta sina kontanta uttag och insattningar genom dessa butiker.??

| slutet av 2010 fanns det totalt 114 banker i Sverige vilket gor det till en otroligt svar

marknad att bryta sig in i, vare sig man har en strategi eller j.*

1.3 Problemformulering

Om man vill starta en IB i Sverige sa bor man undvika hjélp i form av lan fran konventionella
banker da de kommer att ldna ut pengar till banken med en palagd laneranta. Darfor bor andra
alternativ tas i atanke.

Vid en eventuell etablering av banksystemet maste marknadsféringen i samband med
finansieringen av banken genomforas pa ett lysande satt. Man maste ta hansyn till hur
begreppet “Islamisk bank” kan ha en negativ klang i ndgras 6ron om de skulle vara en del i
populationen som man skulle vilja na ut till. Etablerarna maste aven ta hansyn till att bara for
att nagon klassas som muslim i statistiken sa betyder inte det att vederbdrande tar avstand
ifran ranta och darfor ar en potentiell kund. Dessutom maste man ha i atanke att ta hansyn till
den harda konkurrens som finns pa den svenska bankmarknaden.

En eventuell etablering av en 1B i Sverige kan komma att st6ta pa hinder i form av att
kunderna tvivlar pa dess validitet. En etablering bor inte tas som en latt uppgift, snarare bor

man efter forsiktiga matningar precist bestdmma sig for exakt vilken riktning man vill ta fér

21

lkano bank, Verksamhet
“1cA banken, Om ICA banken — Information om féretaget, Samhdllsansvar — Tillgdnglighet
* svenska bankféreningen, Bankerna i Sverige




att 6ppna banken. Detta i syfte att minimera antalet negativa dverraskningar och slippa
onddiga generaliseringar som kan komma att vara forodande for en eventuell etablering i den

svenska bankmarknaden.

1.4 Undersokningsfragor

Hur bor en islamisk bank marknadsforas och finansieras for att framgangsrikt trada in i den
svenska marknaden?

e Vilka var framgangsfaktorerna for Islamic Bank of Britain (IBB) vid etableringen?
Hur finansierades, respektive marknadsférde sig banken?

e Hur bor kundsynen pa en IB i Sverige vara skiljd ifran kundsynen pa de tre svenska
storbankerna Nordea, Swedbank och SEB utifran matten service, personalkompetens,
image, fysisk tillganglighet, snabbhet, rantesatser, radgivning, produkter och tjanster?

e Hur brukar konventionella och islamiska banker starta upp sina respektive banker?
Hur far de startkapital?

e Vilka finansiella alternativ finns som haller sig inom Shariahs ramar?

1.5 Syfte

Syftet med uppsatsen ar att identifiera vilka faktorer som ar essentiella for en
marknadsforingsstrategi for en islamisk bank i den svenska marknaden, samt kartlagga hur en

finansiering av banken skulle kunna se ut.

1.6 Avgransning

Vad géller Sverige sa kommer vi att avgransa var uppsats till tre av den svenska
bankmarknadens storbanker, Nordea, Swedbank och SEB, men endast gora vara studier i
Stockholm. I England kommer vi att begréansa vara undersokningar till studier pa The Islamic
Bank of Britain, genom en intervju av en tidigare medarbetare. Vi kommer ej att intervjua
bankens kunder. Vi har dven undvikit amnet affarsjuridik genom att lamna fragorna som ror
det &mnet utanfor uppsatsen efter att vi diskuterat vissa av dem kortfattat. Vi har dessutom
undvikit fragan om det finns en efterfragan for islamiska banker i Sverige.




2.0 Teoretisk referensram

Under denna rubrik har vi beskrivit de teorier som uppsatsen kommer att utga ifran,
namligen Value Innovation (VI) och Bootstrapping. Darefter férklaras hur teorin VI i
samband med Bootstrapping skall tilldmpas pa uppsatsen. Avslutningsvis presenterar vi
vad fyra tidigare forskningar i amnet har kommit fram till och inkluderar dari tva

modeller.

2.0.1 Value Innovation

Teorin VI som forst presenterades i artikeln Value Innovation: The strategic logic of high
growth kom att utvecklas och flera verk av samma natur vars exakta innebord skiljer sig fran
varandra men behaller samma essens, publicerades dérefter®®. Blue Ocean Strategy &r en teori
som huvudsakligen behandlar de problem, fragestéllningar och I6sningar som ursprungligen
fanns med i artikeln Value Innovation: The strategic logic of high growth. Eftersom artikeln
fungerade som en hornsten i vad som kom att utvecklas till BOS (Blue Ocean Strategy), sa
kommer man oundvikligen att stéta pa de karaktaristiska dragen for VI i BOS och vice versa.
BOS bygger pa att strukturellt, utifran ett industriperspektiv utveckla en sa kallad bla havs -
strategi i syfte att skapa en marknadsstrategi for uppkommande eller redan existerande
foretag. BOS syftar till att skapa marknadsstrategier som stracker sig utanfor olika industrier
och deras granser, detta anses som en vasentlig faktor for att géra konkurrensen inom
branschen irrelevant och slutligen hitta eller skapa nya marknadssegment som det egna
foretaget kan utnyttja.

Dessa ar i princip samma teori i tva olika skeden, darfor kommer vi att anvanda nagra begrepp

som finns med i Blue Ocean Strategy néar vi forklarar teorin VI.

VI ar en marknadsforingsteori som behandlar viktiga och vitala marknadsfragor som finns i
befintliga marknader pé ett strategiskt och logiskt tillvagagangssatt.> V1 &r en
marknadsforingsteori som tillsammans med egna utformade modeller, siktar pa effektiva och
vardefulla faktorer snarare an kvantitativa och som har visat sig vara tillampbar hos foretag i
verkliga marknader, exempelvis hos Samsung.?® Som resultat har teorin skapat olika modeller

som skall kunna presentera teorin i tillampningssyfte till exempel value curve. Teorin

*Kim & Mauborgne, Charting Your Company's Future + Creating New Market Space + Knowing a Winning
Business Idea When You See One + Tipping Point Leadership

® Kim & Mauborgne, Value Innovation: The strategic logic of high growth, 105

**va ng, Creative VE activity using Value Curve, 1
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fungerar alltsa som grund for hur modellerna &r sammansatta, dessa anvands sedan i syfte for
att metodiskt behandla den insamlade data kring marknaden for att slutligen kartldgga och
utforma en lamplig marknadsstrategi. Teorin och dess modeller gar inte att begransa till
enbart marknadsforing da teorin aven behandlar finansiella, organisationella och strukturella

faktorer som kan ha betydande roller for utformningen av en marknadsstrategi.

Det teoretiska synséttet borjar med att forklara att foretag som agerar i de olika marknader och
industrier som finns idag, egentligen befinner sig i en enda stor heterogen marknad dar
aktorerna direkt eller indirekt paverkar varandra. Det vanliga marknadsféringskonceptet dar
ett foretag eller industri inom en viss bransch konkurrerar med andra liknande aktérer med
“traditionella” medel sdsom pris och produktforbattring, anses vara begransande och kallas
for “roda-havs strategier”. Dessa kallas for roda-havs strategier pa grund av att det anses vara
icke-innovativt och innefattar hoga risker for férlust och onddigt slésande av resurser.

VI menar att foretag ska utnyttja den stora homogena marknaden/det réda havet och dess
omstandigheter (marknadsutrymmen kring det) och omvandla dem till mojligheter for foretag
som vill véxa sig stora i marknaden. V1 kallar denna strategi for ”’bla - havs strategier”,
exempel pa det blaa havet illustreras i bilden nedan. Det blaa havet representerar diverse
marknadsutrymmen som finns da foretag eller industrier klustrat sig samman, detta ger
upphov till ytterligare outnyttjade marknadsutrymmen. Det blaa havet ar alltsa roda havets

motsats och ar karnpunkten for VI teorin.

Figur 1 - Det bla havet
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Killa: Mead, An introduction to value innovation
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VI menar att utnyttja detta 1age genom kvalitativt utformade kvantitativa
marknadsundersokningar for att i sin tur kunna utveckla nya innovationer som gor det mojligt
for foretag att skapa nya och outnyttjade marknadsutrymmen. Teorin har darmed som mal att
kartlagga faktorer som kan skapa, utveckla och aterskapa marknadsutrymmen som foretag
kan véxa i. Det finns fem olika aspekter som teorin till en bérjan tar hansyn till*’, dessa gor
det mojligt for foretag att se potentiella marknadsutrymmen som i sin tur gar att utveckla och
utnyttja. Dessa aspekter &r:

Sub/ komplement — marknader

Kan man konkurrera genom att bli aktiv i narliggande/komplement marknader?

Strategiska funktioner inom industrier/branscher
Finns det ett radande kluster beteende hos aktérerna? Uppna differentiering genom att

undvika liknande beteende.

Konsument/forsaljning — kedjan
Kan man paverka konsumentkedjan som finns? Kanske billigare priser genom direkt kontakt

med kunden istallet for mellan leverantorer?

Komplement produkter & tjanster

Kan man effektivisera den typiska produkten/ tjansten som erbjuds pa marknaden? Kan man
lagga till egenskaper eller dndra produkten baserat pa hur kunden varderar produktens/
tjanstens olika attribut?

Funktionella/ kanslomassiga faktorer som paverkar kopare
Kan man hitta ytterliga anvandningsomraden for en eller flera produkter? Kan man lagga till
eller 6ka vardet for en produkt genom att inkludera andra rationella och emotionella

egenskaper, exempelvis etik?

Ha i atanke att till skillnad fran VI teorin, behandlar Blue Ocean Strategy 6 olika aspekter och

inte enbart 5. Den 6:e aspekten som presenteras ar tid, hur foretaget paverkas eller kan

7 Kim & Mauborgne, Value Innovation: The strategic logic of high growth, 106

12



paverka radande trender och exempelvis hur lange foretaget kan forhalla sig till olika faktorer
som paverkar verksamheten.?®

VI menar att foretaget ska genomfora en grundlig marknadsundersokning som ska visa vilka
faktorer som paverkar kundernas syn pa foretaget. Dessa faktorer skall vara faktorer som ar
representativa for foretaget och som aterspeglas hos konsumenter i form av vérden. Dessa
varden i sin tur uppfattas av kunden och paverkar slutligen dennes képbeteende gentemot
foretaget. Dessa varden behandlas sedan i marknadsundersokningsprocessen i diverse grafer
det vill sdga i en eller flera value curves, dar man med hjélp av att kartldgga dessa som
punkter, kan se svagheter och mojligheter for foretaget. Ett exempel pa vilka faktorer och
karaktéristiska drag foretag kan ha, som Oversitts till “varden” hos konsumenter som

uppfattar foretaget illustreras i bilden nedan.?®

Figur 2 - Virdekurvan
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Killa: Mead, An introduction to value innovation

VI har dven 4 essentiella punkter som har till syfte att skapa en “ram” for hur foretaget ska
agera for att hitta och kunna utveckla nyckelkomponenterna som tillsammans utgdr den nya
vérdekurvan som féretaget ska folja.>° Dessa punkter fungerar som fragor i bérjan, for att man
ska kunna hitta och utforska de olika omraden som gor det mojligt for foretaget att lattare

hitta sin plats 1 det ”blaa havet”.

% Kim & Mauborgne, Blue Ocean Strategy, 75
» James, Creating new market space
0 Kim & Mauborgne, Value Innovation: The strategic logic of high growth, 107
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Figur 3 - Analysmodellen
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Killa: Yang, Creative VE activity using Value Curve, 4**

e Minska: Innebar att man inte satter lika hogt varde pa de faktorer som anda inte
uppskattas av marknaden/ konsumenterna. Pa sa satt forbrukar man mindre
ekonomiska tillgangar, darmed kan foretaget satsa mer pa annat som behévs.

e Skapa: Vilka vérderingar finns det som industrin eller marknaden inte har lagt tonvikt
pa? Finns dem? Ifall det finns skall dessa kartlaggas och séattas i fokus for utveckling
samt betonas.

e Oka: De faktorer som egentligen bor uppmirksammas men har inte lyfts fram av
industrin. Se vilka karaktaristiska drag hos marknaden/industrin som bor upplyftas och
forbattras hos det egna foretaget, som resultat kan foretaget differentiera sig mer fran
konkurrenterna.

e Eliminera: Vilka faktorer eller beteende tas for givet som egentligen bor elimineras.
Exempelvis konsumenters lojalitet eller syn pa foretaget, liknande aspekter bor ej tas
for givet da dessa kan komma att spela stor roll for foretagets fortsatta dverlevnad. Ett
faktiskt exempel &r foretag som tar sina kunders positiva képbeteende for givet och ej

tar konsumentens klagomal p4 allvar.*

3 Figuren dr en omritning av figuren som finns pa kéllan presenterad under bilden. Skillnaden pa denna bild
och ursprungsbilden ar framst spraket.
32 Ednie, Value innovation, Slide #13, Yang, VE activity using Value Curve, 4 -5, 11
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2.0.2 Bootstrapping

Bootstrapping &r ett sétt att effektivisera en verksamhet genom att hushalla med sina
tillgangar och sanka kostnaderna sa effektivt som méjligt. Ekonomiedoktorn Winborg namner
att riskkapitalister eller finansiarer till smaforetagen oftast hamnar i ett informationsunderlage
till det lilla foretaget och att detta leder till att manga finansiarer drar sig ur och inte vill
finansiera nyforetagande.®® For att 16sa detta problem menar forskaren att man istallet for att
soka sig till 1an, bor arbeta metodiskt for att hela tiden anskaffa sina resurser valdigt billigt
eller till inget pris alls, genom att till exempel utnyttja sitt sociala nat.>* Man kan dven kopa
begagnad utrustning, anvanda rutiner for att paskynda betalningar fran kunder, lana utrustning
frén andra foretag osv.* Det viktigaste motivet till anvandningen av Bootstrapping for
nyforetagare &r en vilja att sanka kostnaderna i foretaget.*®

Vanacker menar att nya foretag som fokuserar pa Bootstrapping kan gora en lika stor vinst
med mindre lanat kapital som ett féretag som bara lanar pengar utan att fokusera pa
Bootstrapping. Dessa foretag har béattre kontroll ver verksamheten an andra och har saledes
enklare att géra storre vinster och styra foretaget i rétt riktning.*’

2.1 Teoretisk tillampning

Att vdlja teori i férhdllande till sin problemformulering handlar om att bestémma sig fér vilken eller
vilka teorier som ger de mest relevanta svaren pd ens fragestdlliningar.*®

VI kommer att vara véldigt nara lankad till att besvara alla fragor som ror
marknadsforingsstrategierna och sarskilt hur en etablering saledes bor genomféras
marknadsforingsmassigt. Teorin utgar ifran att foretag med annorlunda produkter bor sérskilja
sig i sin marknadsforing genom att visa upp dessa punkter stolt. Vad galler bankvarlden och
specifikt 1B sa bor man i sin marknadsforing inte visa upp att man &r precis som alla andra
banker. Istéllet skall man distinkt skilja sig fran mangden genom att klargora att man inte
sysslar med ranta, att man inte investerar i ifrdgasatta produkter som till exempel pornografi

och alkohol.

* Landstrém, Smdféretaget och kapitalet, 29

** Ibid. 32

* Ibid. 34

% Winborg, Use of financial bootstrapping in new businesses, 73 och 78

7 Vanacker, Manigart, Meuleman & Sels, A longitudinal study on the relationship between financial
bootstrapping and new venture growth, 700

38 Eliasson, Kvantitativ metod frdn bérjan, 11
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Eftersom V1 &r en mindre och ra version av Blue Ocean Strategy, kommer endast delar av VI
att tillampas, vilket leder till en &nnu mindre tillampning av den stdrre version Blue Ocean
Strategy. Andra kategorier som utgor hela Blue Ocean Strategin kommer darmed inte att tas
med i berakning eftersom dessa anses vara irrelevanta och overflodiga pa grund av det faktum
att syftet inte ar att skapa ett helt nytt marknadsutrymme i en industri, utan ett
marknadssegment i en redan existerande marknad. Pa sa sétt tillampas teorin och modellen i
mindre sammanhang det vill siga att marknaden observeras pa aktor niva och inte industri

niva.

Med tanke pa att VI primart syftar till att utforma marknadsstrategier som ar till for att stracka
sig utanfor industrins granser, sa kommer detta inte gélla en 1B eftersom att det ar inom
samma industri. Det ar ett annorlunda tillvagagangssatt och vérde baserade faktorer som ska
kartlaggas och undersokas. Viktigt att betona att en IB redan ar annorlunda fran sina
konkurrenter och kommer darmed formodligen inte basera sin teoretiska marknadsstrategi pa
innovationer, utan huvudsakligen pa redan existerande omstandigheter som gar att utnyttja
med hjalp av en modifiering av produkt och tjanster etc. Ett exempel &r att en IB inte sysslar
med rénta.

VI kommer inte att vara lankad till vara fragestallningar som syftar till finansieringen av
banken. Denna fragestallning kommer att besvaras med hjélp av en egen utformad trattmodell
som foljer fragestallningarna logiskt, mer om detta under rubriken Metod.

Anledningen till att vi utformat denna modell ar for att besvara de fragestallningar som leder
till sjalva etablerandet av banken rent ekonomiskt och finansiellt eftersom att det krdvs stora
summor pengar for att starta en bank.

Dessutom kommer vi att komplettera VI med teorin Bootstrapping. Valet av Bootstrapping
som teori kan tyckas underlig med tanke pa att den oftast brukar anvandas vid
smaforetagande. Daremot med tanke pa att vi huvudsakligen kommer anvéanda V1 for
marknadsforingsaspekterna av studien anser vi att Bootstrapping kommer att komplettera
denna teori sa att den aven stracker sig 6ver de finansiella fragestéallningarna och déarmed
tdcker dessa teorier gemensamt hela uppsatsen.

Bootstrapping utnyttjas nar man vill effektivisera verksamheter och kommer att anvandas
specifikt for att titta pa hur vi kan effektivisera den IB sa gott som mojligt for att undvika

improduktivitet i den nya banken.
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Som tidigare namnts bestar VI av 5 olika aspekter som man bor ta hansyn till nar man ska
tillampa modellen i en faktisk marknadsundersdkning. Utav dessa fem punkter kommer vi att
anvanda oss av tillvagagangssatt 2, 3, 4 och 5, namligen Strategiska funktioner inom
industrier/ branscher, konsument/ forsaljning — kedjan, komplementprodukter & tjanster och
funktionella/ kanslomassiga faktorer som paverkar kopare.

Dessa punkter kommer inte att implementeras direkt utan snarare kommer de att agera som
mal och tas med i berékning vid utformningen av den IB: s teoretiska marknadsstrategi. Med
tanke pa att de fyra utvalda punkter inte kommer att betonas lika mycket, kommer
tillampningen kompletteras av en total anvandning av de fyra essentiella punkter/fragor som
namns i slutet av teorin, minska, skapa, eliminera och 6ka. De tva punkterna minska och
eliminera &r som antyds av namnen nara kopplade till Bootstrapping, skillnaden ar att de tva
anvands for att studera marknadsféringen medan Bootstrapping som tidigare ndmnts &ven
anvands for att studera de finansiella aspekterna av studien.

Med tanke pa att detta handlar om en bankverksamhet sa inser vi dven att banker séllan snalar
med sina resurser vid den allménna marknadsforingen, men att presentera en véldigt effektiv
idé for potentiella investerare &r en bra idé, dd man med detta kan 6ka mojligheterna till att en
tillit mellan de tva parterna skapas.

Slutligen kommer Bootstrapping att anvandas parallellt med V1:s analysmodell for att studera
hur man pa ett effektivt satt kan marknadsféra och finansiera bankverksamheten.

Dessutom finns darefter alla mojligheter att utoka marknadsféringen och anvandandet av
kapital vid behov. Denna studie menar alltsa inte att endast begransa anvandandet av kapital

utan snarare att effektivisera och bara gora det som krévs for storsta mojliga vinst.

2.2 Tidigare forskning

2.2.1 Islamic Retail Banking (IRB) modellen

Enligt en studie som ar publicerad ar 2010, utford av tva professorer fran ett tyskt universitet,
sa finns det framst fyra faktorer som spelar in ur ett europeiskt perspektiv vid ett oppnande av
en IB. Dessa ar utbud, efterfragan, affarsjuridik och samhallets syn pa islam och Islamic
banking.
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Demand Figur 4 - IRB modellen
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Figure 1: The determinants of Islamic retail banking
(IRB).
Kalla: Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European

context, 195

Det galler att utbudet som tillhandahalls konsumententerna av en IB ér tillrackligt och
tillfredsstallande for att kunderna skall bli nojda.*

Den storsta efterfragan kommer att komma fran muslimer pa grund av religiosa anledningar
enligt forfattarna, medan endast en liten andel av efterfragan kommer att harstamma fran den
ovriga befolkningen. Man bor &ven ta hansyn till hur intresserade muslimerna i det undersokta
landet ar av produkter som foljer islamiska lagar och i synnerhet finansieringsalternativ som
foljer Shariah.*°

Samhallets syn pa islamisk kultur allmant och deras syn pa IB i synnerhet &r ocksa en faktor
som spelar stor roll for en eventuell etablering av en IB. Forskarna menar bland annat att 69
% av européerna inte anser islamisk kultur passa in i deras land och att lander inom Europa
med hogre tolerans, exempelvis Storbritannien har enklare for en eventuell etablering.*
Affarsjuridiken och det politiska forenklandet for IB i olika lander av verkstéallande organ i
riksdagar ar ocksa av storsta vikt. Om staten &r tillmotesgaende och underlattar for 1B och om
intradesbarridrerna ar laga i marknaderna sa forenklar detta for ett 6ppnande av en IB.

Forskarna borjar uppsatsen med att beskriva hur langt det islamiska finansiella systemet har
utvecklats i olika Europeiska lander. | Storbritannien som &r ett land med ca 2,5 miljoner
muslimer sa hade Islamic bank of Britain (IBB), som etablerades 2004, efter fyra ar pa
marknaden n&stan 50 000 kunder. Storbritannien har den storsta marknaden for islamiska

¥ volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 196
“ Ibid. 195
*! Ibid. 197
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banker i Europa. Oppnandet av IBB har lett till att en rad islamiska banker har etablerats i
landet, aven konventionella banker som HSBC och Lloyds TSB erbjuder nu Shariah
windows.*? Frankrike har den stérsta muslimska populationen i VVasteuropa, men trots att det
ma finnas en hogre efterfragan av IB an manga andra europeiska lander sa ar utbudet av
finansiella I6sningar for muslimer hogst begransat.

| Spanien finns for narvarande tre banker som erbjuder islamiska lan, men det verkar inte
finnas nagon stor efterfragan i landet efter ett islamiskt bankvésende.

| Tyskland finns det naststorsta muslimska invanarantalet i Vasteuropa och trots att 66 % av
dessa ar intresserade av Shariah compliant investments sa ar utbudet ytterst begréansat.
Forskarna har utifran sina studier pa bland andra dessa lander utvecklat modellen pa

foregdende sida.®?

2.2.2 En SWOT analys for Maybank I Malaysia

| en studie som gjordes for Maybank ar 2012 av Datamonitor klargors bankens SWOT.
Bankens kapitalbas har 6kat stadigt om man tittar pa manga olika varden. Dessutom ar banken
redan den storsta kommersiella banken som finns i Malaysia. Detta gor att banken till och
med 4r helt redo fér en Basel 111 implementation. Dessa &r bankens styrkor**

70 % av bankens intakter kommer ifran Malaysia, vilket &r en svaghet da fluktuationer i den
Malaysiska marknaden kommer att paverka banken valdigt mycket.*

Maybank Islamic blev 2008 ett dotterbolag till det redan etablerade Maybank. 17 % av den
islamiska bankmarknaden tillhdrde 2012 Maybank Islamic. Banken har expanderat den
islamiska bankverksamheten till andra lander som Singapore och London, vilket ger stora
mojligheter till 6kade vinster. En annan mojlighet ar 6kningen av internetanvéandande. 2010
hade deras internetbank en aktiv anvandarbas pa ca 1,43 miljoner personer, med en 6kning pa
21 % per ar. De fortsatter oka internetbankens alternativ med mojligheter till bland annat
forsakringar och Takaful. Inom sex manader fran start hade de &ven fatt 20 000 kunder till

telefonbanken.*®

* Ibid. 193

* Ibid. 194

o Datamonitor, Malayan Banking Berhad SWOT Analysis, 5-6
* Ibid. 6

* Ibid. 7-8
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Hoten som nalkas ar de hardnande kraven fran regelsattare for banksektorn globalt. Detta
kommer dven leda till en 6kad konkurrens dar de sma aktorerna kommer tvingas till synergier
for att Overleva och darmed pressa stora aktorer som Maybank. Nétfiske &r ett standigt hot

som standigt maste motarbetas for att inte underminera bankens pélitlighet.*’

2.2.3 Challenges of Realizing Maqasid al-Shariah (Objectives
of Shariah) in Islamic Capital Market: Special Focus on
Equity-Based Sukuk

Dusuki argumenterar i sin artikel om Magasid al-Shariah (Shariahs malsattningar) och att
dessa Magasid inte ar att efterlikna det konventionella banksystemet. Forskaren menar att
Shariahs kallor ofta ndmner syftet bakom reglerna och detta antyder till att det finns ett syfte
bakom alla Shariahs lagar.*®

Forfattaren skriver att dessa Magasid al-Shariah bor leda hela processen nar man utvecklar en
produkt fran borjan till slut. Malet med produkten kan inte vara att endast vinstmaximera,
men huvudmalet skall alltid vara lycka i det nastkommande livet, det vill sdga paradiset.

Magasid al-Shariah leder till ett rattvist samhalle, brodraskap och social valfard.*

Dusuki forklarar att, for att nagonting skall klassas som halal, kravs inte endast att det skall
var eftergivet Shariah lagarna men dven att avsikten skall vara ren och saledes behover inte ett
kontrakt som féljer Shariahlagarna, det vill saga byrakratin i islam, i verkligheten vara halal.*
| vissa fall i till exempel IB blir det snarare ett utdvande av semantik, dar andan och
malsattningarna i Shariah lagarna tas bort for att ersattas med byrakratiska utévningar som

bygger pa att délja den inbaddade orena avsikten som finns.>*

Han Kritiserar anvandandet av Sukuk vid olika 6verrenskommelser av exempelvis
Musharakah och Mudharabah kontrakt. Dusuki menar att dessa kontrakt har 6vergatt fran att
vara baserade pa en sékerhet, i form av en del av en tillgang, till att bli en skuld. Detta
forklaras i foljande verkliga exempel:

Person A utfardar en Sukuk till banken i ett Mudharabah kontrakt och skall darmed fa £1

miljoner, for att kunna starta sin verksamhet. Normalt sett kommer de tva parterna 6verrens i

" Ibid. 8

8 Dusuki, Challenges of Realizing Maqasid al-Shariah in Islamic Capital Market, 4
*Ibid. 2

*%|bid. 7-8

*! Ibid. 27
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forvag hur vinsten skall fordelas mellan dem tva, vid eventuell vinst. Denna eventuella vinst
ar prognostiserad. Om vi ponerar att prognosen var en vinst pa 7 % per ar, pa den
ursprungliga investeringen £ 1 miljoner, och vinsten endast nar upp till 5 %. | detta fall blir
utfardaren av Sukuken i verkligheten tvungen att betala de resterande 2 % som saknas, ofta
genom att ta ett Shariah baserat 1&n.>

Han forklarar vidare att, att ta ett 1an for att tacka upp for en skuld inom islam é&r tillatet och
aven det underliggande Mudharabah kontraktet &r tillatet. Problemet uppstar nar fusionen av
dessa tva till synes oskyldiga kontrakt férenas och séaledes bildar en produkt som liknar
konventionella ranteavbetalningar.>® Forfattarens poang ar just denna, att man bér fokusera pa
Shariahs malsattningar och det substantiella och inte férsoka undga de restriktioner som finns
for att uppna ett system som liknar det konventionella. Som sagt sa ar den lagliga
diskussionen inte tillracklig for att konstatera att produkten &r halal, snarare behdver man

4ven ta hansyn till Magasid al-Shariah.>*

2.2.4 Marketing models of Service and Relationships

Rust & Chung skriver i sin artikel en slags sammanfattning av olika marknadsféringsmodeller

som ror service och kundrelationer. Forfattarna visar en definition av service:

One conceptualization, that views all offerings as service (Rust et al. 1996), posits that service can be
broken down into the physical product, service product, service delivery, and service environment.”

De inleder med att dela upp studierna i fyra kategorier och darefter demonstreras sambandet

mellan dessa kategorier i foljande modell:

*? Ibid. 16
> Ibid. 20
** Ibid. 21
> Rust & Chung, Marketing Models of Service and Relationships, 568
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Figur 5 - Forskningsomraden inom service och kundrelationer

2. Managing service 3. Customizing service

s Il

4. Customer satisfaction and
relationships

11l

5. Financial impact

Kalla: Rust & Chung, Marketing Models of Service and Relationships, 561

Darefter diskuteras alla delarna ingdende utifran omfattande tidigare forskning.

Vad géller Managing service argumenteras att om man kan styra efterfragan till en service, i
form av uttalanden av recensenter etcetera sa kan man darigenom paverka kundernas
forvantningar. De foretag som lyckas forutsaga hur efterfragan kommer att bli har ocksa
storre mojligheter att sl& igenom p& marknaden. Att ge servicegarantier®® menar forfattarna
kan vara ett sétt att ge kunderna en kénsla av lugn som ledsagar de till att testa servicen.
Dessutom bor man uppmana till klagomal for att bli battre i sin service. Forfattarna berér det
faktum att alla missndjda kunder inte klagar och att &ven de som inte klagar I6per risk att
minska anvandandet av en produkt. Darfér bor man eliminera dessa genom att standigt
uppmana till klagomal for att uppna ett resultat som sannolikt medfor ett positivt word of
mouth hos ndjda kunder i storre skala. Man kan &ven stimulera personalen till battre arbete
genom exempelvis bonusar eller att pd andra satt gora ersattningen beroende av prestationen.
| Customizing service finns ett obestridligt problem som maste I6sas internt. Det handlar om
att kompromissen mellan standardisering och anpassning till kunden ibland kan vara svar att

gora. Forfattarna skriver:

...providing high-quality manufactured goods means standardizing as much as possible, but providing
high-quality service means customizing as much as possible to what the individual customer desires.””

Detta ar nagonting som man far ta stallning till inom féretaget da det har visat sig att detta kan

bidra till att klyftor uppstar mellan olika avdelningar i foretaget.

*En service-garanti ar en férsdkran att kunden kan fa ersattning vid missndje av servicen.
57 .
Ibid. 568
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Internet har bidragit med stora moéjligheter for foretag att differentiera sin marknadsféring till
olika kunder. Man har mojlighet till direktkommunikation med sina kunder, vilket kan dka
tillgangligheten avsevért. Mojligheterna till situations- och kundanpassning och &ven
mojligheter till anpassning av erbjudanden har 6kat avsevart.

Vad géller Customer satisfaction and relationships forklaras att bevisen for en god service
mats genom att studera kundngjdhet och kunders relationer med personalen. Kundngjdheten i
sin tur méats genom att mata skillnaden pa vad en kund forvantar sig och vad han slutligen far.

...the difference between what a customer expects and what the customer receives is a primary
determinant of satisfaction®.

Nar en kund blir valdigt nojd kan man férvanta sig Word of mouth fran denne och detta leder i
sin tur till 6kade intakter for foretaget, ha i atanke att word of mouth kan vara bade positiv och
negativ. Det dr darfor intressant att namna att missngjda kunder oftare sprider negativ word of
mouth &n nojda kunder sprider positiv word of mouth.

Slutligen diskuteras Financial impact. Det har utvecklats manga modeller inom detta omrade,
dar sambandet mellan kundnéjdhet och positiv word of mouth konstant har visats, detta leder i
sin tur till 6kade vinster. God service leder alltsa till kundnéjdhet som leder till 6kade intakter
for foretaget.

2.2.,5 Sammanfattning av tidigare forskning

De tidigare forskningarna har berért manga olika aspekter av mojligheter som finns att
utnyttja och problem som finns att I6sa vid ett intrade for en 1B pa den svenska
bankmarknaden. Volk & Pudelkos modell visar att inte bara utbud och efterfragan blir viktigt
nar det galler en IB. Man maste dven ta hansyn till hur religionen Islam ses pé i samhéllet som
banken vill etableras i, vilket oftast, sett ur en europeisk kontext, &r en negativ syn. Om
religionen &r accepterad i samhéllet medfor det en stor styrka for den IB. En annan styrka som
kan utnyttjas &r en bred anvandning av internet och telefonsupport for kunderna, som &r fallet
med Maybank. Eftersom att intresset och anvandandet av internet hela tiden vaxer kan det
vara en god marknadsstrategi att utveckla tillgangligheten och produkterna pa internet. Pa sa
satt vaxer och utvecklas en IB tillsammans med den trend som rader i samhéllet, vilket starker
bilden av att det ar en aktiv bank som ar medveten om de olika behov som finns. En intressant

fragestallning som kommer att avgora bankens framtid ar hur de forhaller sig till Shariahs

*% |bid. 570
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malsattningar. Om den IB valjer att folja sparen av vissa andra 1B som endast foljer den yttre
strukturen av Shariah och forsummar de interna aspekterna sa kommer detta att ha en effekt
bade pa kundndjdheten och dven storleken pa vinsten/ forlusten vid arets slut. Om denna
effekt ar positiv eller ej aterstar att se. Om syftet med bankens uppkomst &r att folja det
islamiska regelverket, s bor man fundera éver hur man skall agera gallande Magasid al-
Shariah.

Inrattandet av Basel 111 och dvriga lagar och restriktioner dr nagonting som bankens stab
maste vara valinformerad om och beredda att ta itu med. Man bor aven skapa en balans
mellan standardiseringen av banken och den personliga servicen, for som Rust & Chung
skriver kan detta problem leda till att klyftor uppstar mellan olika avdelningar. Om man
angriper alla dessa problem Iampligt och darigenom uppnar en positiv word of mouth sa finns

det ocksa en vildigt god chans att en IB lyckas i Sverige. Som Rust namner:

Besides customer retention, customer satisfaction also affects profitability through word of mouth,
generating sales and profits from other customers.>

Volk & Pudelko skriver:

It appears that in Germany, as in other European countries with a significant Muslim population, a
considerable demand for IRB [Islamic retail banking] exists. This demand will create a strong pull
effect, which European banks cannot ignore for long.®

Oavsett om efterfragan i Sverige ar kraftig for tillfallet eller ej s& kommer efterfragan att vaxa
vilket oundvikligen kommer att leda till ett 6kat utbud i form av IB. Fragan ar egentligen

vilken 1B som vagar sig in i marknaden forst.

> Rust & Chung, Marketing Models of Service and Relationships, 571
% Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 195-196
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3.0 Metod

Detta kapitel borjar med att presentera vilka ansatser studien har utgdtt ifran. Sedan ges
en overblick av hur vi skall besvara var huvudfraga. Darefter forklarar vi hur vi har gatt
tillvaga for att samla in informationen som anvants pa uppsatsen, i syfte att besvara
delfragorna. Vi fortsatter med att férklara hur vi gjort vara urval och avslutningsvis

diskuteras uppsatsens kall- och metodKkritik, validitet och reliabilitet.

Eftersom att denna uppsats tacker ett valdigt brett amne sa har vi, for att 6ka trovardigheten,
anvént oss utav bade en kvantitativ som en kvalitativ ansats.®* En kvantitativ ansats har tagits
i studiens enkatundersokning och kompletterande information har tagits fran sekundara kallor,
i form av bocker, forskningsartiklar och vid okontroversiell faktainsamling har dven andra
internetkallor anvénts. Den kvalitativa delen av undersokningen bestar av tva intervjuer
utforda pa experter i amnet. Vi kommer att utga ifran svaren som vi far fran
delfragestallningarna for att sedan diskutera huvudfragan, Hur bor en islamisk bank
marknadsforas och finansieras for att framgangsrikt trada in i den svenska marknaden?

under rubriken 5.4 Diskussion och tolkning.

3.1 Metodval

Enkatstudien gjordes med syfte att kartlagga vad kunderna for de tre svenska bankerna,
Swedbank, Nordea och SEB anser om deras Service, Personalkompetens, Image, Fysisk
tillganglighet, Snabbhet, Rantesatser, Produkter/ tjanster och Radgivning. Resultaten har
sedan analyserats och jamforts med hur en hypotetisk etablering av en IB skulle kunna se ut
marknadsforingsmassigt. En kvantitativ studie &r att foredra i denna del av studien eftersom
att bankerna har manga kunder. Trots att en kvalitativ enkatstudie skulle ge oss mycket djup
kunskap i amnet sa skulle det bli alldeles for tidskravande att analysera och utfora

intervjuerna.

Vi har delat ut totalt 51 enkater per bank. 15 enkater har delats ut vid tva bankkontor vardera i
centrala Stockholm. Tio enkéter har delats ut vid bankernas kontor i Solna och resterande tio

har delats ut i kontoren i Huddinge. Den sista enkaten har delats ut i en av ovanstaende orter,

61 Eliasson, Kvantitativ metod fran bérjan, 30
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platsen skiljer sig beroende pa vilken bank det géller. Valet av antal svars-respondenter

diskuteras i reliabiliteten.

Efter att enkéterna blivit insamlade har vi under rubriken Empiri presenterat ett diagram som
visar ett medelvarde av samtliga undersokta bankers poéng. Vi anvander bankernas totala
poéng och utformar déarefter i slutsatsen en mojlig linje for hur en IB skulle kunna positionera
sig pa den svenska bankmarknaden. For att berdkna hur manga poang som skulle fordelas
mellan de olika variablerna i en eventuell nyetablerad IB, sa anvéande vi totalsumman av den
genomsnittliga marknadsuppfattningen av de tre storbankerna®”. Denna summa férdelade vi
sedan utefter vara analysmodeller och strategier. Denna linje &r inte tankt att banken skall
uppna vid etableringen utan den &r snarare tankt som en malsattning for foretaget att uppna

Over tid.

Framgangsfaktorerna for IBB har matts genom att vi intervjuat Shaher Abbas, fore detta
produktmanager for IBB och nuvarande chef for Islamic Finance Advisory and Assurance
Services (IFAAS).®® Denna semistrukturerade enkatintervju®® besvarar specifika fragor saval
som generella och djupgéaende fragor. Intervjun genomfordes via programmet Skype.

Vi har dven intervjuat Dr Sabur Mollah, universitetslektor och Docent fran Stockholms

universitet, som bland annat har hallit férelasningar om Islamic Banking.

Vad géller de fragor som fokuserar pa finansieringsaspekterna av etableringen av banken har
vi fokuserat framst pa primar data tagen fran intervjuerna som genomforts. Vi har dven tagit
information i &mnet fran tidigare forskning. For att besvara dessa finansiella fragestallningar
ar det vitalt att dven de finansiella ramar som finns inom Shariah kontrolleras. Detta har skett
genom framst sekundara data men kompletterande information har insamlats fran de tva
kvalitativa intervjuerna som studien innehar. Bada intervjuerna har varit semistrukturerade
vilket har lett till att alla fragor inte nédvandigtvis har varit direkt kopplade till syftet eller
fragestallningarna, men att vi har ansett dessa fragor relevanta under intervjuernas gang.

Informationskallornas anvandningsomraden kan dven forklaras med hjélp av foljande tabell:

2 g5e Diagram 3 under rubriken Empiri.

% |FAAS &r en organisation bildad for att underlatta och ge rad till finansiella institutioner i fragor om
sharialagar vid handel.

64 Eliasson, Kvantitativ metod fran bérjan, 26
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Enkat: till kunder till storbankerna SEB,
Swedbank och Nordea.
Intervju 1: Shaher Abbas, Chef for IFAAS

Intervju 2: Dr Sabur Mollah,
Universitetslektor vid Stockholms
universitets finansavdelning.
Sekundar data: Forskning, bocker och

internetkallor.

Kalla: Egen utformad tabell

Tabell 1 - Strukturering av metoden
Mater hur dessa kunder tycker att upplevelsen

ar pa respektive bank.

Han betygsatter IBB, besvarar vilka
framgangsfaktorer banken hade och diskuterar
generella samt djupgaende fragor.

Han besvarar hur islamiska respektive
konventionella banker brukar starta upp sina
verksamheter bland annat.

Besvarar fragor som ror finansieringen av
banken och &ven olika aspekter av
Shariahlagarna. Presenteras i Bakgrund och i

Tidigare forskning.

For att fortydliga hur vi skall ga tillvaga vad galler de finansiella delfragorna har vi utformat

foljande trattmodell, pa undersidan av tratten besvaras huvudfragan; Hur bor en islamisk bank

finansieras for att framgangsrikt tréda in i den svenska marknaden?

1. Hur brukar konventionella och islamiska banker starta
upp sina respektive banker? Hur fdr de startkapital?

2. Vilka finansieringsalternativ ar
forbjudna inom islam?

3. Vilka finansiella alternativ
finns som hdller sig
inom Shariahs ramar?

Figur 6 - Trattmodellen

Hur bor en islamisk bank finansieras i den svenska marknaden?

Kalla: Egen utformad modell




3.2 Urval

Vad géller val av banker att studera accepterade vi att vi befann oss i en marknad dar de fyra
storsta aktorerna var Nordea, Swedbank och SEB och Handelsbanken. Dessa banker star for
ca 70 % av inlaningen fran det svenska folket och vi ansag darfor att fokus pa dessa banker
dver nischbankerna vore att féredra.® Aven nischbanken JAK medlemsbank som liknar en IB
i den man att de inte anvander ranta kommer vi inte att undersoka pa grund av att vi inte anser
dem besitta tillrackligt stora marknadsandelar for att kunna vara ett hot. Banken har inte
utvecklat produkter som till exempel bankkort for anvandare eller fatt tillrackligt mycket
omn&mnande i media for att ens kunna accepteras som ett undersokningsobjekt. VVad galler de
ovriga nischbankerna valde vi att inte undersoka de pa grund av att de ar alldeles for manga
for att studera och for sma. Eftersom de flesta kunderna finns representerade hos nagon av de
fyra storbankerna valde vi ocksa att fokusera vara prestationer at det hallet.

Nér vi sedan studerade bankernas geografiska lagen och tillganglighet upptéackte vi att de tre
forstnamnda bankerna manga ganger fanns att hitta pa samma platser. Darfor valde vi att
studera kundernas standpunkter pa bankerna Nordea, Swedbank och SEB och inte

Handelsbanken. Populationen &r saledes alla kunderna i de tre valda storbankerna.

Enkétundersokningen har varit véldigt nara lankad till VI teorin som har forklarats i det
foregaende kapitlet. Enkaterna har delats ut utanfor olika bankkontor, dar manga av
respondenterna precis varit pa besok i kontoren. Resterande respondenter var i narheten av
bankkontoret och blev tillfragade dar vilket ger oss en bred spridning. Dels fangar
enkatstudien upp kunder som precis varit pa ett kontor med ett farskt minne av upplevelsen
men den fangar aven upp kunder som inte svarar utifran deras senaste besok som faktiskt inte

behdver vara representativt for hela bankens historik.

Vi anser att denna typ av studie kraver en djupare forstaelse av amnet, pd grund av amnets
komplexitet och storlek. Vi har darfor handplockat intervjurespondenterna som ar experter i
amnet for att 6ka reliabiliteten pa uppsatsen, med tanke pa att detta géller en ny och relativt
outforskad marknad i Sverige. Vi fick kontakt med dessa respondenter genom att aktivt i vart
kontaktnat sdka information om vilka personer som skulle passa in i en liknande

undersokning.

® svenska bankféreningen, Bankerna i Sverige — Inlaning fran svensk allmédnhet
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3.3 Kallkritik

Vi anser Sabur Mollah och Shaher Abbas vara mycket trovardiga kallor eftersom att de har
valdigt mycket kunskap i &mnet.

Enkatsvaren som vi har fatt fram ar korrekta eftersom att respondenterna ar kunder till
bankerna. Daremot kan man inte pasta, med endast 51 svarsenkater per bank, att resultatet
skall vara representativt for hela populationen. Vi tror dock att detta resultat kan ge en

nagorlunda korrekt bild av verkligheten som vid djupare studier i &amnet kan forbattras.

| studien finns dven insamlad data fran en rad olika forskningsartiklar som alla ar skrivna av
experter inom sina omraden, bland andra en av de ledande larda och experter inom islamisk
ekonomi, Mofty Tagi Usmani som har suttit som ordférande eller som medlem i flera an ett
dussin olika Shariahstyrelser for 1B runtom i varlden. Forskningsartiklarna som studien har
anvant ar aven dessa palitliga da de har blivit publicerade av palitliga tidningar som ror fragor
i finans och ekonomi i 6vrigt. Exempel pa dessa tidningar ar Harvard Business Review och
Journal of Financial Services Marketing. Vi anser dessutom de professorer vars arbeten blivit
citerade i studien vara palitliga.

Under Tidigare forskning finns en SWOT-analys presenterad av Maybank i Malaysia. Detta
ar ingen forskning men har i denna studie behandlats som en for att kunna bidra till var analys
och darigenom aven vara slutsatser. Det oberoende analys foretaget Datamonitor som utfort

SWOT analysen skriver foljande pa sin hemsida:

...we assist over 6000 of the world’s leading companies in making better strategic and operational
decisions.®®

Noterbart ar att all data presenterad under rubriken Resultat ar primarfakta.

Notera dven att boken Unlawful gain and legitimate profit in Islamic law Second edition &r
skriven 1992, men med tanke pa att informationen tagen fran den boken endast behandlar
olika aspekter av Islamic Banking och definitioner pa olika begrepp sa anser vi att fakta ar
trovardig da de inte kraver en uppdatering. Detta eftersom att de huvudsakliga islamiska
kallorna gar tillbaka ca 1400 ar och ingenting i dessa kallor har férandrats sedan dess. Vid

okontroversiell faktainsamling har aven olika internetkallor anvants.

6 Datamonitor, About us
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3.4 Metodkritik

Enkatstudiens atta parametrar, Service, Personalkompetens, Image, Fysisk tillganglighet,
Snabbhet, Rantesatser, Produkter/ tjanster och Radgivning var sjalvutformade utan stod fran
tidigare studier. Pa efterhand skulle vi dven vilja ha métt hur etiska bankerna framstar for
deras kunder. JAK- medlemsbank &r ett exempel pa en bank som framstar som etisk for sina
kunder, dven ICA banken vill framsta som etisk da de bland annat vill minska
pappersanvandning, de klimatkompenserar for flygresor osv. Anledningen till att parametern
etik skulle vara relevant for studien ar for att en IB i Sverige skulle kunna skoéta en effektivare
marknadsforing baserad pa etiska faktorer. Viktigt att ta i beaktning ar att begreppen etik,
réttvisa och gront har annorlunda betydelse beroende pa vilka mottagarna ar. Den etik som vi
diskuterar &r framst den islamiska etiken som innefattar bland annat férbud mot réanta,
pornografi, alkohol, dobbleri osv. Dock anser vi dven de atta punkterna ovan vara intressanta
och relevanta for studien. Vi hade istéllet kunnat basera var enkatstudie pa svar som vi fatt
fran intervjuerna, men detta uteblev.

Bootstrapping har anvénts parallellt med teorin VI och modellen value curve. Eftersom att
valet av Bootstrapping gjordes efter att intervjuerna och enkétstudien blivit gjorda sa kan man
se en effekt av detta pa resultatet av denna uppsats och darigenom aven resten av uppsatsen.
Om valet av Bootstrapping kommit tidigare hade fragorna i enkétstudien och intervjuerna
ocksa ha forandrats for att passa den battre. Vi ansag dock det insamlade fakta som ror

Bootstrapping i uppsatsen vara tillracklig for att anvanda oss utav detta finansiella synsatt.

3.5 Validitet

Syftet och de fragestéllningar som finns ar direkt- och indirekt korrelaterade till den
undersdkning vi genomfort.

Vi har latit Abbas svara pa samma fragor som respondenterna besvarade i
enk&tundersokningen. Man kan argumentera att kunder har ett kundperspektiv och att Abbas
resultat saledes ej kan jamforas med deras resultat. Da syftet med dessa fragor inte har varit
att jamfora resultaten utan snarare att fa en uppfattning av ungefar hur laget ser ut for IBB i
Storbritannien sa anser vi sadan kritik grundlos. Vi kommer inte att utga ifran dessa fakta for
att besvara var fragestallning helt och hallet men endast for att fa vagledning.
Affarsjuridiken ar ett &amne som kom att spela storre roll &n férvéantat och kraver djupare
forskning, men denna djupare forskning har forbisetts da affarsjuridik ar irrelevant for var

studieinriktning. For att méta och fa ett sa korrekt svar som majligt och som speglar
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verkligheten s& borde respondenterna i intervjuerna varit fler och relevanta for andra
studieomraden, exempelvis jurister. Detta just for att kunna mata allt och alla perspektiv
inklusive affarsjuridik kring amnet for att fa en sa objektiv och réttvis bild som majligt.

Man kan dven diskutera generaliserbarheten i de svar vi samlat in, finns det en generalisering
av marknaden och konkurrenterna och i sadana fall till vilken grad? En kvantitativ ansats med
primar information i form av enkétstudier ska presentera hur konkurrenterna/ bankerna
uppfattas av marknaden samt avsléja de utrymmen som finns i den blda oceanen®’. Risken att
den insamlade informationen skulle vara icke representativ och darmed sénka reliabiliteten,
kunde vi minska genom att anvanda fler kéllor som arena for vara fragor och svar. Med
anledning av bristande tid och resurser kunde vi inte vidta liknande atgarder. Pa sa sétt har det
skett en ungefarlig generalisering av sammanstallningen av de svar vi fatt fran enkéatstudien.
Samma princip galler for intervjuerna, ytterligare tva eller tre respondenter fran andra
studieomraden skulle 6ka generaliserbarheten men pa grund av liknande omstandigheter som
namns tidigare i texten, sa har dessa uteblivit.

Vad géller enkatstudien har vi missat att ha en parameter som kunnat paverka hela studien.
Etik var en punkt som vi i efterhand upptéckte var en variabel vard att undersoka och var av
stor vikt for studien. Da etik representerar ett av de omraden som en 1B behéver och anvéander
som konkurrensmedel, sa kan studien anses vara icke-fullstandig. Men i begreppet Image som
mats i enkatundersokningen, anser vi mattet etik delvis vara representerat.

Framstéllande av de variabler som undersokts ar dven av stor vikt och har tillfort studien mer
validitet och reliabilitet. Da vi kom fram till de parametrar som vi skulle undersokt pa eget
bevag baserade pa studieerfarenheter inom ekonomi och marknadsféring kan studien anses en
aning bristfallig.

Déremot har den information som inte kom med i den kvantitativa datainsamlingen, lattare
berorts i den kvalitativa faktainsamlingen. Pa sa satt har det skett en lattare komplettering av
de fakta som inte kom med enkétstudien, i den kvalitativa datainsamlingen.

Med tanke pa studiens storlek, tidsram och de resurser vi har haft tillhanda sa kan dessa

brister anses skaliga.

%7 Se under rubriken 2.0.1 Value innovation

31



3.6 Reliabilitet

Vi har under enkéatinsamlingens gang lagt in respondenternas svar pa ett Excel-ark och
numrerat svaren med samma nummer som finns pa de fysiska kopiorna, pa detta satt har vi
enkelt kunnat kontrollera att varje svar fran varje respondent finns representerat pa Excel.
Ett problem med studien har varit att vi inte genomfort en sa kallad longitudinell
undersékning som enkelt uttryckt innebr att data samlas in flera ganger.® En
tidsserieundersokning skulle vara passande i vart fall men detta har inte genomforts pa grund
av bristande tid. Man kan heller inte pasta att ett urval pa 51 personer per bank skall vara
representativt for hela populationen som skall vara alla bankernas kunder. For att minimera
detta problem spred vi ut oss och delade ut dessa 51 enkaéter pa fyra olika bankkontor fran
vardera bank. Vid en stérre undersdékning hade det varit en god idé att skicka ut enkéterna
over e-post till vissa respondenter for att saledes 6ka studiens reliabilitet.

Det faktum att insamlad data framst ar primardata fran tva experter, ar studiens styrka for att
reliabiliteten da blir h6g. Samtidigt sa ar det studiens svaghet da sekundara kallor hade kunnat

komplettera och starka data som &r insamlad.

% Johannessen & Tufte, Introduktion till samhdllsvetenskaplig metod, 51
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4.0 Empiri

Under denna rubrik presenterar vi vilka resultat vi har fatt fran enkatundersokningen
och de tva intervjuerna som studien innehar. Intervjun med Shaher Abbas fran I[FAAS
och Sabur Mollah fran Stockholms universitet har blivit forkortade markant med mycket
forandringar i spraket for att underlatta for lasaren. For en detaljerad beskrivning av
hur intervjuerna gatt till och en mer utforlig intervjutext hanvisar vi till bilaga 1 och
bilaga 2. Enkdtundersdkningen och dess tabeller finns presenterade utforligt under

rubriken bilaga 3 och 4.

4.1 Enkatresultat - ett utdrag

Diagram 1 - Medelvirde

o< :%. | Nall
. o\ I
—\\\  //

3 \— // ¢— Nordea
2,8 // == Swedbank

SEB
2,6
2 ) 4 T T T T T T T 1
o & & & < ¢ &
Q¢ é@o @rz,‘?o & N 58 & &
@ S N & S & ¥ ®
& S < & \ %6
\© N @ ¢ <
D < &
o o $°
QQ} Q* Q\o

Kalla: Eget utformat diagram utifran svaren pa enkatstudien

Diagrammets egentliga skala ar 1 — 5, dar en 1 motsvarar den lagsta poangen mojlig och dar
en 5 innebér hogst podng. Diagrammet visar vad bankernas kunder anser om de olika
punkterna som finns utsatta. Exempelvis har Swedbank fatt ca 3,4/ 5 pa snabbhet. Nordeas
kunder har betygsatt sin bank med ett medelvarde pa ca 3,6/ 5 och SEB ca 3,8/ 5.

51 respondenter finns representerade per bank. | de fall en respondent inte ville svara pa en
fraga sa har vi lamnat det faltet tomt i tabellen och darefter beraknat medelvérdet ovan genom
att dividera den totala summan som givits av alla respondenter so svarat, med antalet

respondenter per fraga, alltsa inte nédvandigtvis med siffran 51.
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4.2 Sarskilda intervjutdrag - Sabur Mollah

Hur brukar konventionella och islamiska banker starta upp sina respektive banker?
hur far de startkapital?

De konventionella bankerna startar upp och fungerar genom att agera som en mellanhand vad
galler Ianande och anvéandning av kapital. Det fungerar som en lang kedja dar ena banken
lanar fran den forra som i sin tur har lanat fran en tidigare langivare, i slutdndan ar det givetvis
nagon som faktiskt finansierar sjalva lanet. Vanligtvis ar det den forsta aktéren som
finansierar och den sista som betalar i slutandan. Ur ett konsumentperspektiv sa lanar banken
ut de pengar som depositorer (bankens kunder) har sparat i banken till andra investerare.

De IB skiljer sig da det maste vara bankens pengar som anvénds och inte ndgon annans, da t
ex kunden anfortrott banken med sina pengar sa ska dessa finnas dar oavsett. | de fall da
banken lanar ut eller investerar pengarna sa ska depositoren/ langivaren forst ha accepterat
den eventuella vinst/ forlust som kan ténkas bli.

Ett exempel pa liknande langivare vars pengar ar tillatet for 1B att ta emot och anvénda for att

starta upp, ar sponsorer/investerare.

Hur skulle du beméta folk som menar att de avgifter IB tar ut liknar ranta?

| IB &r det mer som en vinst snarare an ranta som banken tjanar pengar pa. Det kan bli
diskussion kring vad som anses vara rénta eller ej, darfor kan enskilda individers uppfattning
kring detta &mne variera.

Istallet for att tjana pengar pa pengar, drar 1B nytta av att erhalla kapital pa olika sétt.

Ett exempel ar en sa kallad cost plus, dar banken fungerar mer som en kopare respektive
saljare an en langivare av kapital. | det har fallet vill en individ kopa ett hus som kostar en
miljon kronor. Till en borjan faststéaller banken husets véarde genom diverse metoder varav ett
av dem ar auktioner. Da koper banken huset pa kundens begaran, for att kunden i sin tur ska
kunna kdpa huset fran banken pa avbetalning. Banken séljer huset for ett pris som 6verstiger
priset de kopte huset for, for att kunna dra vinst utifran kopet. Pa sa satt betalar kunden av
lanet med jamna amorteringar samtidigt som aganderatten tillfaller kunden ju mer kunden
betalar banken.

Darmed kan man konstatera att det inte ar en fixerad procentandel (som motsvarar ranta) pa
det utlanade kapitalet som banken anvénder, utan ett Gverskott pa tillgangens berédknade
marknadsvarde. En fordel for IB ar att de konventionella bankerna bara har utlaning med fast

ranta pa max 5 ar, en utlaning som liknar cost plus mest.
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Kortfattat, ar det ett forsaljningsavtal som sluts mellan kunden och banken istéllet for ett

laneavtal.

Fordelen ur ett konsumentperspektiv ar att kunden har en viss garanti pa sjalva kdpet om

nagot skulle handa den kopta tillgangen (under leverans), till skillnad fran konventionella

banker da bankens ansvar bara stracker sig sa langt som utlaning av kapitalet till kunden.

Hur ser det ut for IB i Sverige, finns det nagra juridiska aspekter man bor ta hansyn
till? exempelvis att en bank inte far aga tillgangar osv.

Viktigt att ha i atanke &r att Centralbanken kan forklara den IB ogiltig i de fall banken bryter
mot nagra av de lagar och foreskrifter som finns for banker i Sverige.

En viktig juridisk punkt som kan komma att forsvara etableringen av en IB i Sverige ar lagen
som forbjuder utlandska investerare det vill sdga utlandska kapital investerare. Ett
kapitalbaserat foretag som till exempel en bank, ar svar pa grund av restriktioner gallande
infléde av utlandskt kapital.

Det finansiella minimum kravet for att starta en bank i EU &r 5 miljoner Euro, ungeféar 44 600
000 SEK, detta ar ett fast krav pa det minimala kravet for att man ska kunna starta en bank i
Sverige. Denna summa gar direkt till Centralbanken for certifieringen av banken, men
fungerar mer som en inteckning da banken inte kan anvanda sig av pengarna for att driva
foretaget eller fa organisationen att komma igang.

Man behdver darmed mer kapital &n de forsta 45 miljoner kronorna, det finns olika alternativ
vad galler insamling av kapital. Ett av dem ar genom en barsintroduktion sa kallad IPO, man
introducerar banken till borsen och séljer delar av foretaget, resultatet blir att foretaget okar i
likvida medel. Den stora fragan ar vem ska kdpa dessa aktier och hur far man dem att kopa?

Skulle en islamisk bank lyckas i Sverige?

Det hindret som &r av stor vikt &r forvarvandet av de forsta 45 miljoner SEK det vill saga hur
man ska fa tag pa dessa da det ar forbjudet att ha utlandska investerare. Det ar dock majligt,
med rétt kompetens och tillrdckligt med kapital. Det basta scenariot ar ifall férbudet mot

utlandska investerare upphavs.
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4.3 Sarskilda intervjutdrag - Shaher Abbas

Hur finansieras normalt sett etableringen av islamiska banker?

Normalt sett, oavsett vilken bank som skall startas upp sa finns det tva typer av kapital. Den
forsta typen, som anvands for att starta upp banken varierar i olika lander. Men ungefar £ 5
miljoner kravs. Dessa pengar kommer ifran grundarna. Darefter sa kan man gora en

borsintroduktion for att fa ytterligare pengar ifran marknaden vid férsaljning av aktierna.

De forsta fem miljonerna, hur kan man samla ihop dessa pengar utan att ta ranta?

I grund och botten kommer dessa pengar ifran rika manniskor som har pengarna som
sparkapital. Ibland kan dessa personer lana ytterligare pengar for att kunna betala hela
summan. Det finns dven vissa banker som éppnar upp Shariah Windows® for att attrahera
muslimska kunder som exempelvis Citybank, den storsta banken i USA. Deras startkapital

kommer alltsa ifran pengar som banken tidigare innehaft.

Om en islamisk bank behdver pengar akut, tar de da lan? Fran vem?

| konventionella banker finns det ndgot som &r valdigt vanligt som heter credit lines, som
anvands for att klara av en dags transaktioner utan att ga i minus. Banker lanar da ut till
varandra och de lanar fran varandra med ranta. Lat oss séga att en IB vill finansiera ett projekt
pa 200 miljoner kronor. Eftersom att de inte kan komma fram med pengarna pa en gang sa gar
de ut pa marknaden och later folk investera med banken. | inter-bank marknaden kan man

aven lana till varandra pa islamiska satt genom Murabahah, Mudharabah och Wakalah.

Hur bemdéter ni de som menar att avgifterna som ni tar ut motsvarar ranta?

Det finns tva typer av vinster. Nar banken erbjuder en tjanst och tar ut en avgift sa ar detta
halal, eftersom att de tar betalt for tjansten.

Det andra ar en vinst som banker gor, normalt sett genom rénta. Exempelvis nér en kund vill
kopa en bil, sa lanar exempelvis Swedbank ut pengar till kunden. Overrenskommelsen &r ett
laneavtal, de lanar ut pengar och tar sedan ranta pa pengarna. Detta dr haram och gj
acceptabelt inom islam. | en IB déremot kdper banken bilen och séljer den till kunden for ett
dyrare pris. Overrenskommelsen ar ett kdpeavtal, precis som ett vanligt féretag. Pa grund av
detta s har den IB en skyldighet att bilen 6verlamnas till kunden i ett acceptabelt skick till

% Ett Sharia window i bankvirlden innebér att en bank har en produkt som ar islamisk eller att en bank 6ppnar
upp ett kontor som bara har islamiskt accepterade produkter.
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skillnad fran en konventionell bank, eftersom att det faktiskt ar banken som ager bilen innan
den dverlamnas till kunden. Om bilen till exempel skall fraktas fran Malmé till Stockholm
och den kraschar pa végen, da har den 1B en skyldighet att ersatta koparen genom att kopa en
ny bil. Den konventionella banken déremot har ingenting att géra med bilen, bara med

pengarna.

Markte ni nagon forvirring bland folk nar ni skulle marknadsféra IBB?
Ja, sarskilt frdn muslimerna som trodde att det var haram. Det var forst efter tva — tre &r som

muslimerna borjade forsta att det var halal. Det handlar mycket om kannedom och kunskap.

Fanns det nagra svagheter hos konkurrenterna som IBB anvande till sin fordel?
Banken fokuserade pa det faktum att produkterna var halal och att vi hade en egen Shariah
kommitté for att visa att vi var palitliga. Manga muslimer sparar pengar i konventionella
banker och ger bort ranteavkastningen i valgorande andamal, eftersom att pengarna ar haram.
Sa vi sade till dem att det inte ar till ndgon nytta. Istallet kan man fa en vinst pa sitt sparande
pa ett halal sétt och behalla pengarna. Man kan da gora gott med dessa rena pengar ocksa.

Vi fokuserade alltsa pa en unique selling point. Vi identifierade denna och sedan anvande vi

den i allt ifran hur vi positionerade oss sjalva i marknaden till hur vi marknadsférde banken.

Forutom avstadndstagandet fran ranta, var det nagonting annat som ni fokuserade pa
nar ni marknadsforde banken? Vilka medier anvande ni vid marknadsféringen?

Ja. Som en ny bank sa fokuserade banken pa att den var modern och véldigt mycket pa
tjanster och sprak. I London sa finns det muslimer av manga olika nationaliteter. Darfor finns
i olika platser anstéllda som kan tala olika sprak. Exempelvis i Edgware Road finns manga
araber, da finns pa kontoren anstéllda som talar arabiska. | andra delar av London finns det
muslimer fran Bangladesh i ett koncentrerat omrade, och i andra omraden t ex Somaliska. Da
finns de sprakkunskaperna som kravs pa respektive plats.

Banken fokuserade pa islamiska kanaler. De anstéllda pratade med de som faktiskt forstar vad
det ar som diskuteras. Nar man pratar med dessa sa kan de i sin tur fa ut ditt budskap till din

malgrupp.
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Nar ni marknadsforde banken, fokuserar ni da pa icke-muslimer ocksa?

Nej, eftersom att det vore att ga ifran var malgrupp som ar muslimer. Men nu pa senare tid har
IBB: s sparkonto gett b&st avkastning. Detta blir uppsnappat av media som leder till att vi kan
fa ytterligare kunder. Om man vill fokusera pa en storre malgrupp i samhallet sa bor man

fokusera pa det faktum att IB &r grona och etiska banker.

Vad var det som ledde till IBB: s framgang?
Det &r val inte riktigt en framgang. Men personalen har varit det viktigaste for IBB: s
framfart. Dessutom behdvs en kvalificerad VD, ndgon som kan starta upp och driva hela

verksamheten fran borjan.

Avslutande ord om IB i Sverige

Problemet ar att av ca 400 000 muslimer i Sverige ar mojligen 150 000 majliga kunder da
manga ar barn osv. Om man vill marknadsféra banken i Sverige vore det en bra ide att bredda
malgruppen till &ven icke-muslimer. Det behdver inte ens kallas for en 1B, men det skulle

exempelvis kunna kallas for Sveriges Grona bank.

Vi bad Abbas att betygséatta de olika punkterna som blev betygsatta pa enkatstudien.
Hans svar blev féljande:

Service: Jag ger de en 3:a for att vara positiv. Jag arbetade med denna del i borjan av IBB: s
historia. Projektet handlade om att fa dem anstallda att forsta att allting handlar om de sjélva

och hur de framstar for kunderna.

Personal: Det ar valdigt svart att betygsatta personalen da jag inte har arbetat dar pa ca fem
ar. Men i min tid fokuserade vi pa att hitta de som var mest lampade for jobbet, bland annat
genom att titta pa bland annat sprakkunskaper och genom att undvika all typ av
diskriminering. Majoriteten, ca 70 % var muslimer, men tyvarr héll de inte alltid mattet.

Image: En 3:a.
Fysisk tillganglighet: Eftersom att jag anser att det ar véldigt oviktigt med fysisk

tillganglighet sa ger jag dem en 4:a av en 5:a. Det moderna &r att skéta sina transaktioner och

bankaffarer dver internet. IBB har atta kontor och har nyligen stangt ner tva pa grund av att
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det inte ar I6nsamt. De fem storsta bankerna i Storbritannien har éver 1000 kontor, men de
saljer av dessa hela tiden eftersom att det inte ar I6nsamt att ha kontor. Man bor fokusera pa

battre service dver internet istallet.
Radgivning: En 4:a.

Produkterna: En 4:a. Ur ett islamiskt perspektiv har var personal fatt en véldigt bra
utbildning. Det &r inte totalt omfattande men man kan fa det man soker, sarskilt med tanke pa

att det ar en ny bank osv.
Snabbhet: Svart att avgora men en 4:a.

Foljande &r ett diagram med poangen som Shaher Abbas betygsatte IBB med. Av de atta

punkter som besvarades pa enkatundersokningen (Se bilaga 4), sa svarade han pa sex stycken:

Diagram 2 - Shaher Abbas
4,5
4 ¢ ¢ ¢
3,5 /
3 0/

2,5

2 == Abbas
1,5

1
0,5

0 T T T T T )

Service Image Fysisk Snabbhet Produkter/ Radgivning
tillganglighet Tjanster

Kalla: Eget utformat diagram utifran svaren pa intervjun med Abbas

Ett genomsnitt pa de variabler som blivit uppmatta for bankerna ar sammanstallt nedan.
Diagrammet visar ett genomsnitt av alla varden for alla banker, framstéllda har som ett
medelvarde pa varje punkt. Det totala medelvérdet for bankerna gemensamt blev 27,7 poang

utav 40 mojliga.
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Diagram 3 - Genomsnittlig marknadsuppfattning av de tre storbankerna
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Kalla: Eget utformat diagram utifran svaren pa enkatstudien

Det ar uppenbart att féretagen befinner sig i en klustermiljo, genom att se ett genomsnitt kan

vi anvénda dessa siffror i analysen for att utforma en strategi.

Déremot visade sig de stérre problemen vara hur man ska kunna finansiera en etablering av en
IB i Sverige. De storsta problemen var forbudet mot utlandska investerare, samt hur man ska
hitta en sadan investerare som ar villig att anfortro en investering av sddan magnitud.
Mojligheterna visade sig vara hur man kan differentiera sig fran konkurrensen, exempelvis
sprakbarriaren, etiska och moraliska samt religidsa perspektiv som kan komma att spela stor

roll i framvéxandet av en IB i Sverige.
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5.0 Resultat/ Analys

Under denna rubrik borjar vi med att besvara fragestallningarna som foljde
trattmodellen som presenterades under metod. Darefter analyserar vi fakta utifran VI
modellen Value Curve. Vi fortsatter med en diskussion utifran VI: s analysmodell och
Bootstrapping. Kulminationen av analysen kommer att framtrada under rubriken 5.4
Tolkning & diskussion nar vi ger ett strategiforslag for positioneringen av den IB utifran

VI: s analysmodell med Bootstrapping och tidigare forskning i dtanke.

5.1 Finansiering av Sveriges islamiska bank

Oavsett vilken bank det &r som skall startas i ett land s& maste banken uppfylla de lagar och
regler som regelverket i det landet staller. Vad géller de finansiella aspekterna av
affarsjuridiken sa maste en bank som vill etablera sig i Sverige betala fem miljoner Euro till
riksbanken. Dessa pengar far ej anvandas i foretaget, snarare anvands dessa pengar som
inteckning for att Riksbanken ska kunna certifiera banken med ett banktillstand. Dessa pengar
kan ej inforskaffas genom en borsintroduktion och inte heller med utlandskt kapital.

IBB blev finansierat av investerare fran Qatar och den forsta IB i Frankrike kommer att
etableras av investerare fran Bahrain. Trenden i Europa verkar vara att rika finansierare fran
arabstaterna ar de som etablerar de 1B. Det uppenbara problemet som da framtrader ar hur
man skall fa fram den enorma summa startkapital som kravs for ett 6ppnande av en bank utan
hjalp av utlandskt kapital. Som vi har sett pa exemplet i Storbritannien var det inte fullt sa
enkelt att dvertyga muslimerna att banken fungerar totalt halal i alla aspekter. Darfér bor man
inte lana pengar pa ranta for att finansiera banken, da detta kommer att leda till tvivel pa
bankens tillforlitlighet. Om bankens tillforlitlighet forsvinner har huvudmalgruppen ocksa
avvisats och om dessa avvisas kommer bankens framtid att bli skymd av problem.

Nagot som IBB har, som verkligen har fatt bankens verksamhet att vinna tilltro av kunderna,
ar deras Shariah kommitté som gor att kunderna litar pa att bankens produkter ar halal.
Kommittén kan kontrollera att de férbjudna produkterna inom bankvarlden inte anvands i den
IB och att pengainflode fran kunderna ej investeras i haram-investeringar sasom alkohol, riba,
gharar, maysir, tobak, pornografi etcetera.

Nar banken val har startat upp finns det mojligheter att samla ihop ytterligare pengar fran

investerare i landet genom en boérsintroduktion. Detta kraver dock att banken har tillit innan
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den Gppnar, nagonting som kan bli en utmaning. I andra fall kan ursprungsfinansiarerna
investera ytterligare kapital for att fa igang verksamheten.

Shariahs ramar, vad galler finansieringen for ett etablerande av en islamisk bank i Sverige ar
saledes inte strangare an att undvika de sakerna som ar otillatna inom religionen. En
borsintroduktion ar tillamplig i fallet da de fem miljonerna &r betalda, men innan dess kvarstar

problemet att 16sa — vem skall finansiera de forsta fem miljoner Euro?

5.2 The value innovation and value curve

Bankmarknaden &r en marknad vars intradesbarriarer &r hdga och svargenomtrangliga.
Kundernas lojalitet &r i vissa fall baserade pa brist pa engagemang och fortsatt bekvamlighet
eller enkelhet. Detta géller dock inte alla konsumenter vars fortsatta medlemskap i en bank &r
direkt korrelaterad till exempelvis en banks service eller rantesatser. Daremot bestar
majoriteten av marknadens kunder av folk som ar indirekt tvungna till medlemskap i en bank
pa grund av att existerande monetara medel blir alltmer digitala, ett exempel skulle vara
okningen av forekomsten av virtuella I6ner. Har skiljer sig vissa banker beroende pa hur

kunder uppfattar respektive banks fysiska tillganglighet.

Diagram 4 - Genomsnittlig marknadsuppfattning av storbankerna
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Kalla: Eget utformat diagram utifran svaren pa enkatstudien

Ovan é&r ett diagram som tidigare visats i resultatet, detta utdrag visar hur de tre stora bankerna

som studerats uppfattas av sina kunder, det vill saga hur dessa reflekteras pa marknaden.
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Genom att studera diagrammet star det klart och tydligt att dessa foretag befinner sig och
agerar inom ett visst kluster som kénnetecknas av liknande karaktaristiska drag och trender.
Den parameter déar kundmissnéjdheten ar tydlig och gemensam for de tre bankerna &r
rantesatsen. Vad som stod Klart och tydligt var daremot att ingen av dessa aktorer visade sig
vara en direkt marknadsledare som 6vertraffade sina konkurrenter. T ex sa ar SEB: s
personalkompetens rankad som sémst men banken &r mest tillganglig for sina kunder medan
Nordea har den basta personalkompetensen och bast vérderade rantesatser samtidigt som de
har de samst varderade produkterna & tjansterna, men skillnaderna &r relativt sma. Swedbank
visade sig daremot vara den bank som befinner sig pa en jamn och lag niva i jamférelse med
sina konkurrenter, men skillnaderna ar manga ganger marginella. Undantaget ar dock
produkter och tjanster dar Swedbank leder med valdigt sma marginaler.

| en sddan marknad finns det mojligheter och uppenbara svagheter som kan vara till fordel
och nackdel for en IB. I dessa mdjligheter kan vi hitta utrymmen som kan skapa en plats i
marknaden for en 1B, dock maste vi ta hansyn till bade interna och externa faktorer som kan

vara avgorande for ett sadant scenario.

Diagram 5 - Medelvirde med en kvalificerad uppskattning av Abbas
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Kalla: Eget utformat diagram utifran svaren pa enkatstudien och intervjun med Abbas

Ovan har vi ett utdrag med samma diagram och varden, dock finns inte variablerna for
rantesatser och personalkompetens med. Vi har dven lagt in information fran en av

intervjuerna, dar vi fragat Shaher Abbas om vart han skulle placera IBB vad géller dessa
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punkter. Man bor ta hansyn till att detta ar respondentens antagande och asikter om hur
banken uppfattades av konsumenterna i England, och inte var uppskattning om hur och vart vi

skulle placera IB i Sverige.

Vad géller personalkompetens ansag Abbas att han inte kunde betygsatta den
personalkompetens som fanns utan valde istallet att starkt betona vikten av personalen och
deras kompetens.

Eftersom kultur och sprak spelar stor roll for malgruppen i denna marknad, sa &r det en klar
mdjlighet och forutsattning for etablering av en IB i Sverige. Eftersom muslimer i icke-
muslimska lander som till exempel England oftast bestar av muslimer fran olika delar av
varlden som Bangladesh, Indien och araber fran olika arabstater och sa vidare sa spelar

flersprakigheten hos personalen och kundsupporten en viktig roll.

Det finns inte nagra rantesatser i en 1B, utan istéllet finns det vinst och avkastning som da ar
dess motsvarighet. Avkastningen i IBB var battre for kunden, an de andra konventionella
bankerna som fanns i England. Pa sa sétt kunde banken sjalv reglera hur stor avkastning
kunden kunde fa for sina pengar i banken, detta kraver givetvis mer kompetens hos den
administrativa staben och mer kunskap om investeringsmojligheter. Mojligheterna respektive
styrkorna som uppenbarar sig ar till fordel for bankens marknadsforing och tillvaxt, men
eftersom att det &r en nischmarknad sa ar dessa styrkor inte bara bra men essentiella for

bankens framatskridande i den svenska marknaden.

5.3 Analys av den IB:s finansiella- och marknadsforingsenliga
strategier.
Vi kommer under den héar rubriken att i samband med Bootstrapping och utifran VI: s
analysmodell, sammanstélla grunden for en finansierings- och marknadsforingsstrategi som ar

lamplig for en IB i Sverige.

Minska

Vid en etablering av en IB i Sverige bér man inte lagga stor vikt pa den fysiska
tillgangligheten av banken da internet blir alltmer populért och anvént. De flesta drenden kan
skotas pa natet, da till exempel 16ner och 1an 6verfors virtuellt, minskar betydelsen av fysisk
tillganglighet for banker. Har kan man anvénda Bootstrapping och tjana valdigt mycket
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pengar till verksamheten, for inte bara forlorar man mindre pengar pa lagre fasta kostnader
och utbildad personal, men man tjanar véldigt mycket pengar utan att behdva ha fysiska
kontor tillgangliga. Dessutom vet vi att manga kontor i manga fall blir till en forlustaffar for

bankerna, da personal och fasta kostnader blir hdgre an fortjansterna.

Skapa

Grundarna bor skapa ett fokus pa bankens image genom en tydlig etisk profil. | vastvarlden
idag ar tva mycket viktiga begrepp etik och rattvisa, detta &r ndgonting som en 1B kan
utnyttja. Malet med dessa begrepp ar darmed att framfora budskapet till sa manga anvéandare
som mojligt eller delar samma varderingar. Som Abbas sade, Islamic banking is ethical
banking, green banking. Man bor anvénda det 6kade intresset for etiska och moraliska
varderingar sa som Fairtrade certifikat eller fokus pa CSR osv. Pa lang sikt bor man &ven
forsoka fa upp avkastningen for kunderna som sparar hos banken. I de fall etik & réattvisa
kombineras med en hdg avkastning kommer banken att ha en bra grund for en lyckad bank.

Oka

Minska fysiska bankkontor, men berdkna fram vart nagonstans man har stérst sannolikhet att
traffa stor del av malgruppen och slutligen etablera ett bankkontor. Exempel pa liknande
strategi ar att i borjan 6ppna ett kontor i Kista gallerian dar manga muslimer ror sig, for att
sedan expandera till centrala Stockholm. Banken bor 6ka mangfald i servicen, en
multilingual bank for alla” kan vara det dvergripande temat i banken. Anstélla rétt personer
for ratt jobb, det vill siga kompetenta och sprakkunniga manniskor ska vara meriterande for
de som soker jobben. Involvera malgruppen i bankens nyheter och erbjudanden samt
inkludera malgruppen och dven de som inte ar huvudmalgruppen. Man skall framja tillvaxt
genom positiva resultat och utmérkt kundsupport. Oka anvandning av hemsidan, exempelvis
skapa produkter och "verktyg” som kunden kan anvinda som underlittar och bibehaller
intresset for banken. Om man vill anvanda Bootstrapping ytterligare kan man dessutom lata
denna kundsupport i vissa fall ske hemifran for att pa sa satt undvika fasta kostnader som
banken kan behova utsta.

Den viktigaste 6kningen, sett ur ett vanligt banksortiment, &r det faktum att alla produkterna

skall vara i linje med Shariah vilket kommer att locka manga muslimska kunder.
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Eliminera

Man skall eliminera den stereotypiska bilden om att banker inte bryr sig, tvartom ska banken
vara éppen for klagomal och forbéattringar. Personalen skall visa tecken p4 att “vi ér inte som
alla andra, vi bryr oss”. Dessutom bor man minimera om inte eliminera de langa kéer som kan
uppsta pa telefon och i kontoren och pa sa satt hamma irritation och frustration hos kunderna.
| banken skall radgivning och beslut inte tas for att ge ut en falsk bild av expertis och
kunskap, utan konceptet skall vara byggt pa arlighet och gedigen kunskap. Allt detta genom
att till exempel ha en mycket god kontakt med kunderna 6ver mail, telefon, hemsidan och i

synnerhet vid handlaggning.

5.4 Tolkning och diskussion

Framgangsfaktorerna som fanns for IBB var framst marknadsforingen da finansieringen
primart sett skottes fran utlandet. Da ett islamiskt bankvésende utgor en nischmarknad, sa var
IBB tvungen att ta till mindre men mer precisa marknadsféringsmetoder. Ett primart exempel
var att, pa grund av att malgruppen var mangkulturell men tillhérde samma religion, sa
utnyttjade IBB detta tillfalle och anvénde direkta och hogfrekventa mediekanaler som
malgruppen anvande sig av till exempel muslimska kanaler som tv-kanaler och word of
mouth, vilket ar ett primart exempel av Bootstrapping. De tva faktorerna service och
radgivning var utformad for malgruppen som da bestod av olika kulturer och nationaliteter,
genom att betjana malgruppen pa olika sprak. Som Rust & Chung skriver ar en skraddarsydd
marknadsforing ett satt att fa positiv word of mouth. Positiv word of mouth leder i sin tur
oundvikligen till en positiv effekt pa kundflodet. Abbas namner dven att personalen har varit
det viktigaste for IBB: s framgang. Om man drar en parallell mellan detta resultat och Volk &
Pudelkos forskning sa ser man att de tilldgger nagonting som Abbas glommer. Forskarna
menar att Storbritannien &r ett valdigt tolerant samhaélle och att &ven det &r en stor anledning
till IBB: s framgangar. Dessutom menar Volk & Pudelko att ett flexibelt lagsystem som
anpassar sig och underlattar for nya aktorer i marknaden ocksa &r av stor vikt vid en
etablering av en IB ur en europeisk kontext. Skillnaderna kan antagligen forklaras med att

Abbas svarade utifran det de gjorde i banken och inte hur samhallet agerade.

De tre storbankerna visade sig uppfattas nast intill likadant med mindre avvikelser och
skillnader. Betygséattningen av de tre storbankerna foljde nistan samma kurva for

storbankerna, i vissa punkter skiljde sig dessa at men inte med stora marginaler.
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Tabell 2 - Bankernas betyg - En skala1 -5

Swed SEB Nordea Swed SEB Nordea
Service 3,57 3,74 3,67 Snabbhet 3,35 3,78 3,59
Peronalkompetens 3,63 3,52 3,76 Rantesatser 2,7 2,78 2,57
Image 333 34 3,59 Produkter/Tjanster 3,74 3,68 3,56
Fysisk 3,35 3,59 3,49 Radgivning 3,47 6,45 3,78
Tillganglighet
Summan av
medelvardespoang
Kalla: Egen utformad tabell utifran svaren pa Nordea 28,01
enkatstudien SEB 27,94
Swed 27,14

Vanligtvis startas en bank genom att grundaren eller grundarna forst betalar en avgift pa ca
50 000 000 kr till Riksbanken. Detta for att Riskbanken ska certifiera foretaget som en bank,
pa sa satt kan alltsa banken inte anvanda pengarna som likvida medel. Startkapitalet erhalls
vanligtvis genom framst egen investering men mojligtvis dven av en del privata lan av

finansierarna.

Vad géller IB har tidigare forskning® visat att det ur en europeisk kontext &r utlandska
investerare som etablerar 1B, forutsatt att investerarna i borjan accepterar mojligheterna for
eventuell vinst respektive forlust. Borsintroduktioner och diverse tillstallningar for att locka
investerare ar givetvis tillgangliga alternativ for att locka ytterligare kapital efter att

grundsumman &r betald till Riksbanken.

Ur religios synpunkt &r det viktigt att man inte lanar eller 1anar ut pengar till ranta och att man
dessutom inte investerar i sadant som &r forbjudet inom islam, som till exempel ranta, droger,
tobak, pornografi etc. Man skall aven halla sig borta fran Maysir, gharar och riba i sin helhet.
Men som Dusuki namner maste banken ta stallning till hur mycket de vill anpassa sig till
Magasid al-Shariah efter att banken &r etablerad. Som Abbas forklarar sa var det manga
muslimer i Storbritannien som inte trodde att banken utgick ifran Shariah och darfor var radda
att ga med i banken, vilket visar pa en radsla bland vissa muslimer att hamna i det som ar
haram. Etablerarna bor ha i atanke sina egna avsikter vid 6ppnandet av banken. Om avsikten
ar som Dusuki namner, lycka i det nastkommande livet, bér man fundera pa hur strikt man

skall folja Magasid al-Shariah. Ett strikt foljande av Shariahs malsattningar kan mycket val

7% Se Volk & Pudelko
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leda till en positiv word of mouth, sérskilt bland muslimer, och detta har enligt Rust & Chung

i sin tur har en positiv effekt pa det finansiella resultatet.

Hur bor en islamisk bank marknadsforas och finansieras for att framgangsrikt trada in
i den svenska marknaden?

Utifran en malsattning att marknadsfcra Sveriges forsta 1B pa ett kostnadseffektivt satt
foreslar vi att man forséker implementera foljande rad for att uppna en marknadsvardering av

kunderna som motsvarar grafen nedan.

Diagram 6 - Moilig marknadsstrategi for en IB i Sverige
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Kalla: Eget utformat diagram utifran enkatstudien och egen bedémning av mal for marknadsféringen.

Det som kostar valdigt mycket pengar for banker men knappast ger avkastningen som
bankerna hoppas pa ar narvaron av fysiska bankkontor. Darfor rekommenderar vi i enlighet
med Winborgs forskning om finansiell Bootstrapping att man inte fokuserar pa att 6ppna for
manga kontor da de flesta arenden kan skdtas genom telefon eller via internet. Detta stods
dven av Abbas. Istallet bér man fokusera pa att ge god service och utstrala en hog etisk
inriktning. Som i fallet med Maybank bor den svenska IB fokusera pa att utveckla
internetsupporten och telefonbanken, men pa ett valdigt effektivt satt. Hemsidan bor vara
oerhort anvandarvanlig med manga alternativ for kunderna sa att de inte behdver ga till
kontoren och dessutom bor underhallet av hemsidan vara konstant och pélitlig. Aven

telefonbanken bor vara utvecklad pa ett sddant sétt att kunderna géarna anvander sig utav den.
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Om banken lyckas halla dessa malsattningar sa kommer det att leda till att bankens image
stiger utan behov av mycket reklam. | évriga punkter kan banken f6lja de tre storbankerna.
Som Volk & Pudelko tar upp &r begrepp som islam laddade i Europa och det kan darfor vara
mer lampligt att ha ett okontroversiellt namn som vénder sig till den muslimska malgruppen
samtidigt som det inte &r stétande for andra potentiella malgrupper. Vi foreslar darfor namnet
Amana. Det arabiska ordet Amana gar inte att dversatta till svenska med ett ord, men betyder
trygghet, sakerhet, palitlighet och tillforlitlighet och ordet antyder till att banken tar hand om
dina pengar och mer dartill. Ordet brukar anvéandas av arabisktalande och muslimer nar nagon
far ett fortroende.

Man bor ha i atanke att diagram 6 ovan kartlagger kundvarderingen, darfor tror vi att, dven
om det blir sa att bankens kunder inte far en lika hog avkastning pa sitt sparkapital som Gvriga
bankers rantesatser kommer de att vara relativt ndjda med tanke pa att avkastningen ar halal,
ej rantebaserad och konstruerad med hansyn till etiska principer. Varderingen ar gjord

forsiktigt och skulle mojligtvis varderas hogre i verkligheten.

Enligt Datamonitors SWOT-analys pa Maybank visade det sig att bankens kapitalbas sags
som en styrka vilket gor att de kommande Basel 111 restriktionerna inte skulle komma att
paverka banken. Utan att grava oss in i amnet affarsjuridik vill vi ndamna att man bor man hitta
ett satt att kringga denna problematik och aven problematiken vad géller inkommande av
stora mangder utlandskt kapital. | andra fall 16per man risken att inte kunna etablera sig pa
den svenska bankmarknaden. Man kan aven locka till sig externt kapital av investerare genom
att presentera foretaget med dess kvalificerade strategier, finansiella malsattningar och
framtida planer.

Nasta steg i finansieringen av banken kan ske via en borsintroduktion. Har far aven bankens
kunder och 6vriga befolkningen majligheter att investera i foretagets aktier och pa sa sétt 6kar
marknadens k&nnedom om banken genom den indirekta marknadsforingen som férekommer

pa borsen.

Utan att fokusera pa det i sin marknadsforing bor banken dven sikta pa att folja Shariahs
malsattningar sa gott man kan. Som IBB har och manga andra IB, bér man ha en Shariah
styrelse av muslimska l&arda som ger legitimitet till bankens produkter.

Eftersom att den framsta malgruppen ar muslimer sa bor banken i samband med att skota

finansieringen och marknadsforingen pa ett sa kostnadseffektivt satt som mojligt, rikta sig till
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mindre och direkta mediekanaler som nar ut till malgruppen. Ett sétt att gora detta ar
exempelvis genom moskéer och olika muslimska organisationer som i vissa fall skulle

marknadsfora den IB utan kostnad.
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6.0 Slutsats

Under denna rubrik kommer vi att kort besvara de fragestallningarna som studien har

utgatt ifran. Vi avslutar kapitlet med att besvara huvudfragestallningen.

Framgangsfaktorerna for IBB var framst personalen och det faktum att de bland annat kunde
tala till manniskor av olika kulturer pa deras sprak. Sekundar data talar aven for att en viktig

faktor &r att Storbritannien &r ett véldigt tolerant land.

En IB i Sverige bor fokusera mindre pa den fysiska tillgangligheten an de tre storbankerna
Nordea, Swedbank och SEB. Banken bor ha en tydligare etisk inriktning som hojer imagen.
Snabbhet och service bor prioriteras men genom andra medel &n fysisk tillganglighet som

exempelvis internet. | 6vrigt behdver banken inte skilja sig fran storbankerna alltfor mycket.

Banker startas upp genom att finansiérer etablerar banken genom att forst betala 5 000 000
Euro till Riksbanken for att fa en bankcertifiering. Dessa pengar kan antingen finansieras
delvis med lan eller helt och hallet utan Ian. Normalt sett brukar IB startas upp med hjalp av

rika finansierare fran arabstaterna.

Restriktionerna vid ett 6ppnande av en IB ligger i att man maste félja det regelverk som
Shariah satter upp. Det rader férbud mot riba, gharar, maysir. Annat som ar forbjudet, ar
aven forbjudet att investera i nar banken val har satt igdng verksamheten. Exempel pa detta ar
alkohol och tobak. Det mest framstaende alternativet for en etablering av den IB ar genom att

ha en rik finansierare/ agare.

Vi har foreslagit att banken marknadsfor sig kostnadseffektivt och marknadseffektivt genom
att fokusera pa internettjanster, genom en tydlig etisk inriktning, det faktum att banken arbetar
i linje med Shariah och att inte satta upp alltfor manga kontor. En valdigt god service och
tillganglighet bor leda till positiv word of mouth som i sin tur férhoppningsvis leder till 6kade
vinster for foretaget. Man bor aven marknadsfora banken genom bland annat moskéer och

olika muslimska organisationer.
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7.0 Avslutande diskussion

Det verkar som att omstandigheterna som majliggor for att en islamisk bank trader in i den
svenska marknaden sakta men sakert uppenbarar sig. Fragan ar nar denna bank kommer att
etablera sig och hur den kommer att ga tillvaga. Under studiens gang har vi lart oss en hel del
géllande olika produkter i IB och olika satt att marknadsfora sig och det har varit valdigt
intressant. Vad som ocksa visat sig vara av stor vikt dr att termen islamisk bank inte &r
enhetlig, utan att beroende pa olika tolkningar som finns globalt sa kan den faktiska banken se
annorlunda ut i olika lander. Amnet ar fascinerande eftersom att den behandlar mer &n
marknadsféring och finansiering. Aven vid finansieringen och marknadsforingen bor man ta
hansyn till andra aspekter som indirekt paverkar marknadsforingen och finansieringen,
exempelvis religion, etik och juridik. Tidigare studier har visat oss just detta faktum, att det ar
mycket mer som spelar roll for en IB framgang. Det ser dven lovande ut efter att banken
kommit 6ver den forsta och jobbiga fasen dar man maste arbeta for att fortjana den
religidsa/etiska- integritetstampeln hos malgruppen.

Detta 6ppnar dven flera dorrar dd man med hjalp av foretagsekonomi motverkar mindre
accepterande ulturella och religiosa asikter som kan existera i ett samhaélle.

Genom anvandning av ekonomiska medel kan man pa sa satt integrera individer i ett samhalle
och acceptera skillnader som kan finnas mellan olika sociala eller kulturella klasser och
darigenom uppmuntra gemenskap i det moderna samhallet.

Globalisering ar aktuell och stracker sig utanfor nationella, sociala, religiésa och kulturella
granser, detta ar positivt da det ar bra fér gemenskap och motverkar osamja, rasism och
segregation. Globalisering framjar enhetlighet for manniskor i hela vérlden, darmed &r det
bara en tidsfraga innan aven ekonomiska och finansiella granser Gvertrads. Detta &r ett steg i

ratt riktning, Islamic banking &r ett steg i ratt riktning.
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8.0 Forslag till vidare forskning

Under undersokningsprocessen har vi sttt pa vissa affarsjuridiska problem som kan vara
hinder for ett etablerande av en islamisk bank, sarskilt med tanke pa infléde av utlandskt
kapital. En utforlig juridisk undersokning av de affarsjuridiska problemen som kan uppsta vid
finansieringen av en IB skulle behdvas, samt vilka mojligheter som finns for att kringga dessa
hinder. Vidare vore det intressant att studera hur stor efterfragan ar bland Sveriges muslimer
efter en IB. Man kan dven utveckla denna fragestallning till att méata hur manga icke-muslimer
som skulle kunna vara potentiella kunder. En idé skulle vara att halla en eller flera
forelasningar om vad en IB ar och hur den skulle fungera i Sverige samt vad den star for etc.
Att darefter géra en enkatundersékning pa den population som var narvarande vid
forelasningen skulle vara optimalt och ytterligare understtdja studien. Dessa méatningar skulle
kunna stilla den oro som kan finnas hos en eventuell finansierare eller affarséangel.

| denna studie méttes hur val kunderna tycker att deras banker uppfyller vissa parametrar, en
annan synvinkel till detta ar att studera vad bankernas kunder uppskattar istéllet.

Ett intressant tillagg till denna forskning &r att studera hur den svenska befolkningen ser pa

Islam som religion, for att forstd hur stora chanserna for en lyckad etablering kan vara.
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10.0 Bilagor

10.1 Bilaga 1 - Intervju med Shaher Abbas

Denna intervju har blivit genomfoérd pa Shaher Abbas den 2 april 2012 som tidigare
arbetat I Islamic Bank of Britain som Shariah Compliance Officer and Product Manager.
Han arbetar idag for IFAAS (Islamic Finance Advisory and Assurance Services), framst i
Birmingham. Dar arbetar han som Director of Shariah Compliance and Product
Development.

Intervjun har inte blivit nedskriven ordagrant utan vi har forsokt ta med sa mycket som
mojligt av intervjun (ca 95 %) utan att ta med information som vi anser extremt
overflodig for denna uppsats. Intervjun blev inspelad och darefter har vi skrivit ner
texten. Dessutom har vi pa vissa platser dndrat om strukturen pa meningarna for att
uppna en enkelt lasbar text.

How do Islamic banks normally get financed to start up a bank?

- In general when you set up any bank, not only 1B, you will have to pay the start
capital. Now there are two kinds of capital, the regulated capital (E5m pound) as a
minimum requirement for any bank but that does not take you anywhere, then there is
the capital you are going to work with. You do a public sale of the shares of what we
call an “IPO”. So basically you raise funds, and get to sell the shares in the bank to the
public. They will in turn buy the shares and that’s what they (IBB) basically did. They
had a minimum of £5m, so in order to set up a company they paid £5m capital. It is
basically they (the founders) who established the bank. Then you sell the shares and
get listed on the stock exchange market and then people will hopefully buy the shares
of the company. That’s general for all banks, not only IB.

That’s how it will be, startup capital we call it. The paint up capital is the capital that
the bank will work with, to provide finance and set up the banks and employ people,
that’s how they will do.

So the £56m in the beginning, how do you raise that without interest?

- Well that will be funded from the people that start up the bank, so basically they have
to be rich people who have the money, money used as savings by them.
So usually it has to be paid up so there are any sure finances, of course those people
may have to borrow themselves separately.
Now some conventional banks they do set up “Shariah windows” (Shariah are
muslim-laws defined by the Quran and the actions of the prophet Muhammed) in order
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to attract Muslim customers for example, we have City you know the biggest

conventional banks in America maybe in the world. They have set up City Islamic in
Bahrain and it is a separate state and a separate 1B, so also they take money out from
the big conventional banks and pay up the capital of the IB. This is also to show you

the compliance of different banks towards IB.

So what if, in the midst of “action”, an 1B need money acute, do they take loans? If

so, from who?

The normal bank of business regarding all banks, there are different types of issues.
We have a thing called credit lines and that is very normal in the banking business; all
the banks will deposit money with other banks, and take other deposits from other
banks. The other will be giving and the other will be taking, usually they do both, all
of them. They deposit and they take. It depends on their requirement. So let us say that
an Islamic bank wants to get involved in a big deal, they want to finance a project of
£200m. Now they cannot come up with 200m immediately, so they will go to the
market and actually ask for people to deposit with them. Then they can give the
finance for the 200m project.

Sometimes it is a short term finance (week to month) and long term (a year/two) but in
general, in the capital market or in the inter-bank market (Banks dealing with each
other they borrow from each other etc) it can be done in Islamic ways. So usually we
use the Murahabah, trading in commodity, to allow for this facility to come in and you
can accept deposits from conventional banks and deposit with other banks. Also when
banks are Islamic they can accept deposits and give finance on Mudarabah and
Wakalah also.

Some people say that the fees are another name for “interest”, how do you refute
that claim?

Well, first the banks’ services consists two or three different types. You have a
service, if you want to go and transfer money or exchange money (capital), the bank
takes a fee. That is called a transaction fee. This is halal because what you’re doing is
providing a service. So whether it is a conventional/lslamic bank there is no interest
involved, it is just a fee that you charge for providing a service like anybody charging

for a fee. The other one is a profit, which makes all the financing possible, so if you
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provide finance in conventional terms you charge interest. But In Islam you cannot
charge interest, we call it profit (since it is not the same). So you have to differentiate
and be very accurate. Say that it is the profit element on the contrary to interest that we
were interested in, rather than the fee element compared to interest, because they are
different.

Banks do charge fees, but to charge profit can in some cases a leasing agreement. This
Is compared to a transaction system in a conventional bank. It’s very simple, when
you buy a car; you go to a conventional bank. For example, Swedbank will provide
you with a loan, the agreement between you and the bank is a loan agreement and they
are lending you money and charging you interest for using this money. So that’s the
general term, this is haram and not acceptable.

In Islamic ways, if you want to buy a car, the bank will buy the car from the dealer and
then sell it to you and charge a profit from that. It is like any deal; usually the dealer
will buy something and sell it for a profit. So the bank will become a trader, they buy
the car from the manufacturer and then sell it to you and make a profit on that. So it
has become just like a business.

The main difference is that the contract in the conventional transaction is a loan
contract and you will have to pay interest. In the Islamic transaction it is a sale
contract, and you (the bank) are making a profit. This is really how you differentiate
between them. Allah says in the Quran, chapter two, verse 275 “because they said riba
(interest that is defined as prohibited/haram) is like a trade”, and then Allah says that
he has made riba haram and trade halal.

In trade you are allowed to charge a large profit on the trade as long as it is a trade.
When | say trade, which is technically when you (bank) are taking a risk. You are
taking a risk when you buy a car from Volvo; the bank is taking a risk. Let us say we
were buying a car from Malmo and the time taking from Malmo to Stockholm is a
long one, let us say there is a crash on the road. It is not you the buyer who is taking
the risk; it’s the bank (in Islamic ways). The bank has to buy a new car and deliver it
to you. Because you (the consumer) bought it from the bank in Stockholm, so the bank
has to provide you with a new car regardless of what the bank has to do. The risk here
is different in the conventional way the bank has given you a loan, they do not care
really what happened or happens to the car because you have to pay back they have

loaned you regardless of what you do with the money. The bank in this case has
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nothing to do with the car itself; you have taken money from the bank and have to pay
back to the bank regardless of what happens to the car.
Of course you will probably have insurance and the insurance will pay for you and get

you another car, but that is a different matter.

Did you notice any confusion when marketing this (IB) among the public. Was it
a big issue?

The first year, people were very aggressive, saying this is haram and this is a disguise,
it’s a conspiracy of the government and so on. Nobody knew about it so nobody
understood anything, therefore the aggressive response especially from the Muslim
community.

It was not until 2006-07 that they started to “question” the idea of an IB, now they
started to ask how much it costs, is it the same price as the conventional banks and so
on. They started asking different questions.

It is all about awareness, when people start to understand and realize the difference
between the conventional banks and I1B. They have to understand this Shariah side of
it, why is it halal, “is it halal and how is it halal” “how is this different”. They started
listening to the schools and the scholars of the bank. So confusion is usually among all

the people.

In marketing, was there any weakness that the competitors had that 1B used to
their advantage?

Yes, you will always try to focus on that this product is halal and that you have your
own Shariah committee (providing a sense of trust) and have checked all the
documentation and agreed that trading is halal and stated that the conventional bank is
haram since interest is involved.

Usually they (Muslims) who have deposited money with the conventional banks take
loans and pay out the interest to charity, so we said to them “you’re not benefitting
anything there, you can get the money yourself and use it, and it is still halal”. So it’s
better, its cleaner its halal money. You will be able to help other Muslims with that
money or other organizations.

We focused on what we usually call, a “unique selling point”. You have to indentify

the marketing terms, what is your unique selling point and you need to focus on that.
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Even when you’re doing the marketing, you have to focus on how you position
yourself in the market compared to your competitors and how you drive your pitch.
Say “this is what we are, who we are and this is how we do it and this is how we are

different”. So you have to show how you’re different and focus on that point.

When it came to the positioning as you said, was there any other focal point
beside the interest that you focused on.

Of course, as a new bank you want to show that you are modern, for example we
focused completely on the languages and the service. Now in all branches wherever
you go, when you go to the other branches in different areas in London, the Muslim
community is mixed (nationally). When you have a branch for example in Edgware
road in London, and you see that most of the customers there speak Arabic because
it’s a focused place for the Arabs. You don’t have to speak English, you can speak
Arabic. You go to for example Twightshabble, you will have more of the Bangladeshi
community and the Pakistani, and so you will have people speaking Urdu and
Bangladeshi. If you go to other areas like Birmingham, you will have people speaking
Somali. We eventually found out that actually not only the Muslims but also a lot of
Indians who are not Muslims, Christians or Hindu comes to the bank because of this
service. So you position yourself differently and try to capitalize on what you are,
because you are working in a niche market and you have to identify how you can
focus on the niche market and create a service/product, thus differentiating yourself
from others. This is why you, even in the call centers, the minute you call can say “I
don’t speak English I speak Arabic” and still have someone who knows that language
and can help you. We have all the languages, you (IB) can make an adjustment and
have someone who speaks that certain language and make it easier for you and the
customer, especially if people do not speak english or just emigrated to the country.

They will be afraid to use their “broken” language.

Were there any other mediums like media channels, Facebook relevant?

No, we focused on the Islamic channels, again this is a unique situation and in a niche
market you have to look at the niche media. So you look at the people who actually
understand what you’re talking about, have the group of tools (of communication)

ready because we want to pull through to the Muslims.
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There is a niche media by country; they don’t differentiate by Indian /Urdu channels
or anything like that. So by this you can actually go to them and explain to them
because they will get you your target market.

You may have to explain what IB is and so on, but they will eventually get the

message through to the right people.

I just want you to grade IBB on certain points that define certain characteristics
of the bank. How good they are and how much they focused on it.

- You have to be very careful. There is the perception from the customer point of view
and there is how focused the bank is or how important it is for the bank. For you can
work hard and still not deliver.

Service: 4, in terms of how much the bank focused on it and the delivery would be
2.5-3. Just over-average. | would say just a 3 just to be positive.

Again that one was one of the projects that | worked on in IBB, and we worked on it
for almost 6months. The project was to change the culture and the type of service we
required and understand that it is all about the staff and how they deliver the service.
We had to create a lot of systems to support, sometimes someone make a complaint
and that has to come to the right person so that has to be followed by the supervising
staff and that complaint has to be “treated”, the answer/reply then has to be handed in
time and come back to the customer and so on. We did not have the system applied or
installed into the customer service so we built the customers service systems. All of
that, so that we could monitor all the complaints that came in and also the requests
coming from the customers, in the end eventually it is all about the delivery.

Because a lot of the time you get a complaint that nobody’s following up and the

customers gets frustrated. This results in the whole service being damaged.

What would you say about the personnel and staff? How much did the bank focus on it
and what was the delivery? Do they for example have to speak a certain number of
languages?
- Yes, when you have a bank you have what you call a front office, a back office and
the management. That is three parts. In the front offices there are legal recruitment
laws that you cannot breach (against the law), so we would prefer someone who can

speak more than one language. If the person is good, good enough regardless of race,
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religion or sex, they will have to be as the best person. So you will have preferences
but of course at the end the right person has to be recruited. Of course we initially tried
to focus on Muslims. But we ended up going up to 70% Muslims in the bank, and then
we found that this was actually not a good idea. Unfortunately our Muslim brothers
was not delivering as good as we expected so we had to be very strict in terms of

quality that is the top criteria above all else.

So how would you grade right now, about 4 or 3?

I wouldn’t know really now because I no longer work in the bank, you have to
understand I’m telling you my experience and we have our own company now, we
still work for IB as a consultant so we still have a relationship with them. I do not
know those people at the moment because there probably are a lot of changes since |

left the company, which was 2007 so now 5 years.

So from the customer side what do you think they would grade the image?

I think it’s difficult to say, I can give you my opinion, I cannot give you other peoples
opinion.

| would give them a 3, also take into account that things have changed and people has
been moving in and out. | would expect 3, so | would still prefer a better service,

quality, and a better communication.

It’s a new bank, how good is the physical bank availability of the bank IBB 1 —57?
They have 8 branches and they shut down two branches recently because they were
not performing. After 8 years they are still making losses year after year. And
technically in this day and age you do not need a physical bank. That is one of the
major mistakes in the strategy of the bank. In the UK it is becoming more of a theme,
that u need to basically have very good online service and full services. I only go to
the bank once a year. All my transactions I do online and if | want to withdraw money
we have cash-machines on the streets. If | was to start a bank in Sweden, | would only
start up one branch for the people to know that you exist, to give them confidence that
you exist. There are lots of examples, a bank in Iceland. The Icelandish bank. They
were just online banking and had lots of customers in the UK that were sending

money. Since | do not think it is that important with the physical availability I would
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grade them a 4 out of 5. Some banks actually become bankrupt because of this. The
five big banks In the UK have about 1000 branches and they are selling their offices,
they cannot afford it. They have branches in every street and it doesn’t make sense

anymore.

How would you grade the counseling?
About 4

How would you grade the products? You have the Mudarabah, murahabah and
So on.

Also a 4. Because we gave the staff a very good training about the products. If you
look at any other bank that would be one of the best systems that we established for
the training and the products. Off course in the Islamic sense. We cannot provide
everything. But in terms of a new bank, newly established in Europe. The range of

products is quite good. It’s not extensive but you can get what you want.

The speed of appointments, helping costumers, counsel, transactions... How
would you grade that?

I haven’t been involved in the last three years. Personally I don’t have to take the
normal way to counseling and so on. But | can make a judgment I think and | would

grade it 4.

When you market the bank do you focus on the non- muslims?

No. We focus primarily on the muslims, because otherwise we would be going out of
the way. We focus on the niche-market. And you try to use the media for the niche-
market. In some instances recently people notices that our savings account has the best
savings product in the UK. We have over four percent profit while other banks have
about three percent. This gets caught up by the mainstream media. People care about
the profit. If you want to go more mainstream you should focus on the ethics. The
buzz-word ethic- you should focus on that. And Islamic banking is ethical banking,

green banking, they would appreciate that.
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What do you think after everything that we have said? What is the most
important thing for the success of the IBB, it seems like a success?

I would not call it a success. It’s a good step but it is not a success as it should be.
People I believe are the most important part of the bank. The people that are actually
doing the work for the bank, the staff are the most important thing.

You need to have the experience also. Someone that can do everything from scratch,
writing the procedures, writing the manual, manage the people, if you can do all that
then you are good. The IBB was the first new retail bank in the UK for 20 years. Just
running the bank itself after everything, any smart person can do that. Anybody can be
a CEO in a bank, because he has all the people working under him. A good CEOQ is the
one that could establish a bank from scratch and make it successful.

What happened? You were in Sweden and wanted to start a bank, what
happened?

The CEO believed that there would be people with money in Sweden interested in
starting or investing in the bank, so | went there to check it out.

In the UK we have three million muslims in Sweden about 400 thousand. 40 % off
them are children under the age. They do not count. Maybe 150 000 adults. 100
thousand of these will not be rich people probably. So we did not think it was a good

idea.

How does the bank start up financially?
The start-up people of IBB were from Qatar. QI1B (Qatar Islamic international bank)
they right now own 80 or 90 %, they bought many of the shares.

Is it possible to start an IB in Sweden?
(Shaher explains that he has connections to Sweden.) I just recently got a call that

somebody in Géteborg tried to do something.

If you want to start an IB in Sweden, should you focus on it being a green and
ethical bank or the fact that it is an Islamic bank?
Market it as a green and ethical bank. Market it in the beginning to your niche-market,

the muslims. But then go to the general public. It doesn’t have to be called Islamic
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bank. Just call it the green bank of Sweden or the blue yellow bank of Sweden or

something.

The interview gets summed up and we finish off.

10.2 Bilaga 2 - Intervju med Sabur Mollah

Denna intervju har blivit genomford pa Sabur Mollah den 10 april vars titel ar Associate
Professor PhD. Han arbetar som docent inom finans pa Stockholms Universitet. Han har
aven haft nagra foreldsningar dar han talar om Islamic Banking.

Intervjun blev genomfoérd utan inspelning och vi har darfor fokuserat pa de viktigaste
punkter som gjordes under motet och alla detaljer ar inte beaktade.

Hur brukar konventionella och islamiska banker starta upp sin respektive banker? hur
far de startkapital?

In the conventional banks: Work as an intermediary, they borrow the money from lenders that
borrow it from other people and land it on some people. Borrow from depositors, and then
lend to other investors.

In the start up: They get/have money from different sponsor directors, from different
founders. The bank borrows from other people/founders like the central bank.

IB: in the establishing of the bank, pretty much the same formula, but it is your money. They
(founders) have to have the equity.

The founders deposit money in/to the central bank in order to license the money and the bank.
In the case of them borrowing money from the individual, IB also has to the risks & benefits
from that loan with the lender.

You can have the intellect but need to have sponsors from for example the Middle East, you

can use their money.

Hur skulle du beméta folk som menar att de avgifter IB tar ut liknar ranta?
- IB = Avkastning, vinstbaserad

- Handelsbanken = riba, rantebaserad

A prospective evaluation of the profit is necessary depending on your sales agreement with
IB.

For example you want to buy a car and it costs 300’ SEK, IB then calculates the initial price
depending on for example the rent worth. This is NOT a fixed percentage/riba that depends on

the money you have loaned.
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The conventional banks, they only have a fixed rate up to 5 year. This means that an
individual cannot take a loan with a fixed rate, if the mortgage exceeds the time limit which is
S years.

IB usually operates all kinds of investigation regarding the worth, price and property. This is
done in order to put a fixed sum that equates profit for the bank.

It is NOT a fixed rate from the bank itself that is independent regardless of the worth of the

property (conventional banks).

- Difference in loans
Margin for most banks is 15% from you own pocket and 85% equity from the bank.
In JAK bank, you have to pay a 1/3 of the proposed loan from your own pocket, so that they
provide with the other 2/3 of the money.

IB: example below:

You want to buy a house and therefore need to loan money.

Let’s say you want to buy a house that costs $5m and need to take a loan in order to purchase
the house.

In this case, you only need to provide $1m dollars in order to be granted with the loan.

Note that the ownership gradually changes to your favor as you pay back the loan
This means, that you own as much of the house as you have paid back the borrowed money.

Nothing, meaning no rate, is fixed unlike in the case of the conventional banks.

The price is set up through a couple of processes before the bank eventually buy the house
and provide the loan or even set a certain price range for the borrower.

For example, Ahmed wants to buy a house on Beverly Hills; the price for the house is set or
gets set in an auction. It is during the auction that the price or worth of the house gets
established.

The IB comes in the picture and buys the house only after the auction. In other words, only
when the price setting of the house is finished and the price is set, does the IB get involved
and buy the house. This process is essential so that the right (market) price is established and

the bank can set a reasonable rate of cost plus.
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Hur ser det ut for IB i Sverige, finns det nagra juridiska aspekter man bor ta hansyn
till? exempelvis att en bank inte far aga tillgangar osv.

There is currently no IB in Sweden, in order to do so, they have to establish the bank and
follow all the financial regulations. Central bank of Sweden can bail the bank out if they (IB)
do not follow these regulations or is considered (from the Central banks’ perspective) to have
broken these laws/rules.

One of these Swedish laws that may come to prove itself as a major problem in financing this
kind of bank is that it is not allowed for foreign investors to come and start up a bank/capital
company. To summarize, it is against Swedish law for foreign investors to establish a capital
based company i.e. a bank.

Minimum requirement for starting a bank is 5m Euro. This money is a fixed amount and is

standard requirement that all banks with a certificate have to accommodate.

This money deposited in the Central bank also works as a pledge, meaning that this money
cannot be used in the company. In short, you cannot use that money to start “rolling” or
operating the business itself. This ultimately affects the owners and potential members of the
bank, making the owners need even more money in order to make the business work and the
potential members to even consider using the bank. The objective is simple and clear, you
need more money to operate and start working.

An alternative solution is to use an IPO (Initial Public Offering), a stock market launch
making the company grow floating assets, eventually giving the company more “meat” to
work with,

In result, founders need more than 5m Euro to establish, operate and ultimately work as an IB
in Sweden. This money can be acquired through for example IPO, but who will buy IB

shares?

Skulle en islamisk bank lyckas I Sverige?

There may be difficulties, mainly the first 5m Euro requirement, but it is possible with the
right/enough competence. The Swedish law regarding foreign capital investments is also an
issue that may prove to be highly problematical.

But, if the prohibition regarding foreign investors/capital investments is lifted or can be
circumvented, then maybe (with the right competence), it will succeed. The biggest issue here

is obviously the law against foreign sponsors.
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10.3 Bilaga 3 - Enkatstudien

Marknadsundersokning — C uppsats

Vi gor en marknadsundersokning for att se hur de stora bankerna i Sverige upplevs av deras
kunder. Denna information kommer sa smaningom presenteras i var kandidatuppsats.
Betygsatt din bank pa en skala 1 — 5 pa foljande punkter. Dar 1 motsvarar det lagsta vardet
och 5 motsvarar det hogsta vardet.

(Har stod namnet pa respektive bank)

Service 1 2 3 4 5
Personalkompetens 1 2 3 4 5
Image 1 2 3 4 5
Fysisk tillganglighet 1 2 3 4 5
Snabbhet 1 2 3 4 5
Rantesatser 1 2 3 4 5
Produkter/ tjanster 1 2 3 4 5
Radgivning 1 2 3 4 5

Tack for er medverkan!
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10.4 Bilaga 4 - Svar pa enkitstudien

F6ljande svar fick vi pa enkatstudien, det blev totalt 51 respondenter per bank. Ett tomt
falt innebdr att personen ej visste hur vederbérande skulle svara.

SWEDBANK
Serv Personalko Ima Fysisk Snab Rédntes Produkter/ Radgiv
ice mpetens ge tillgangligh bhet atser Tjanster ning
et

1 2 2 2 1 3 1 3 2
2 3 2 3 5 3 4

3 5 2 3 2 4 3 3 4
4 1 1 1 1 1 1 3 1
5 5 5 5 5 4 5 3
6 3 4 3 4 4 1 3 5
7 4 3 4 5 3 4 3 5
8 3 3 2 2 3 3 3 2
9 4 3 4 3 3 4
10 3 4 2 3 4 2 3 5
11 2 3 4 2 1 4 2
12 4 4 4 3 4 3 4 4
13 4 3 4 5 4 4

14 4 4 3 4 4 3 5 3
15 3 4 1 2 3 3 3 4
16 2 2 3 2 4 3 3 2
17 3 4 4 3 2 4 3
18 4 3 2 1 1 1 5 2
19 3 4 4 3 2 3 4 3
20 4 5 1 2 1 2 4
21 5 4 4 4 3 5 5 3
22 3 4 5 4 4 5 5 5
23 4 5 4 5 4 5 5 5
24 3 4 3 4 5 3 3 2
25 3 4 3 5 4 3 3 3
26 5 4 4 3 4 5 5 4
27 4 4 4 5 3 4 4 4
28 4 4 5 1 4 3 5 4
29 3 3 3 4 4 3 3
30 3 4 3 1 3 1 3 4
31 4 3 4 4 4 3
32 3 4 4 3 4 5 4 4
33 5 5 4 4 5

34 3 3 4 4 3 2 4 4
35 5 5 5 5 5 5 5
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36 5 5 4 4 4 3 4 4
37 5 2 2 4 3 3 2 3
38 5 5 5 3 4 4 5
39 2 2 1 4 1 1 2 1
40 5 4 4 2 3 3 4 5
41 2 3 1 3 1 1 1 2
42 5 5 5 5 5
43 5 5 5 3 5 5 5
44 3 4 3 3 4 3 4 3
45 5 5 5 5 5 4 5 5
46 3 3 3 3 4 4
47 4 4 3 3 4 2 4 4
48 2 3 3 4 3 1 3 2
49 3 3 4 3 3 1 4 4
50 3 3 1 2 1 3 3
51 2 3 3 4 4 4 2
Summ 182 178 163 171 164 96 187 163
a
Medel 3,56 3,63265306 3,3 3,35294117 3,346 2,6666 3,74 3,4680
varde 863 1 27 6 939 66667 8511
Ej 0 2 2 0 2 15 1 4
svarat

Total Summa 1304

Medelvarde (Index) 163

Summan av medelvarden 27,1024
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SEB

Radgiv

Snabb Réntesa Produ
het

Ima Fysisk

ge

Serv  Personalkom

ning

kter/

tser

tillgangli
ghet

petens

ice

Tjanst

er

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

26
27

74



28
29
30
31

32

33
34
35
36
37

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

184 169

125

193

167 176

176

191

Summa

3,44897
959

3,40 3,591836 3,7843 2,77777 3,68

3,74 3,52

51
0

Medelvar

de

14 7778

735

Ej svarat

1381
172,625
27,9562

Total Summa

Medelvarde (Index)

Summan av medelvarden
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NORDEA

Serv  Personalkom Ima Fysisk Snabb Rantesa Produ Radgiv
ice petens ge  tillgangli het tser kter/ ning
ghet Tjanst
er

11 3 3 3 1 3 2 4 3

13 4 4 4 3 4 4 4 4

15 2 2 3 1 2 2 3 3

17 2 1 1 1 1 1 1 1

19 4 4 3 2 3 3 5

21 5 4 2 4 5

23 2 3 2 3 3 3 2 2

25 3 3 3 3 2 3 3 4

27 5 3 4 3 5 1 3 5
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28
29
30
31

32

33
34
35
36
37

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

185

171

95

183 178 183

192

187

Summa

3,77551
02

2,56756  3,5625

7568
14

3,58 3,490196 3,588

3,764705882

3,66
667
0

Medelvar

de

235

078

Ej svarat

1374
171,75
28,0036

Total Summa

Medelvarde (Index)

Summan av medelvarden

77



