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Sammanfattning  

 

Idag finns det många muslimer i Sverige som inte har ett alternativ vad gäller val av banker 

som agerar i linje med deras tro där det råder ett förbud mot ränta. Studien ämnar undersöka 

hur man kan marknadsföra och finansiera en islamisk bank i Sverige, vilka nyckelfaktorer 

som finns samt vilka som går att använda för en lyckad positionering på den svenska 

bankmarknaden. Vi har använt oss utav kvantitativa och kvalitativa ansatser genom primär 

data i form av intervjuer och en enkätstudie. Vi har kombinerat marknadsföringsteorin Value 

Innovation med finansieringsteorin Bootstrapping i syfte att få en undersökning som är 

övergripande för hela uppsatsen. 

Resultaten tyder på att marknadsföringen av en nyetablerad islamisk bank i Sverige bör göras 

med fokus på att den är i linje med islamiska principer, men även att den följer vissa etiska 

principer, för att bredda målgruppen till andra än muslimer. Grundfinansieringen bör skötas 

av utländska investerare på ett sätt som undgår de restriktioner som finns gällande inflöde av 

utländskt kapital.    
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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. 
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Definitioner/ Ordlista  

 

Basel III är en regleringssstandard som banker rättar sig efter. 

BOS är en förkortning på Blue Ocean Strategy. 

Cost plus är en vinstmarginal som placeras på försäljningspriset av en tillgång som banken 

köpt.  

Credit lines innebär att banker lånar från varandra och på så sätt finansierar sin verksamhet 

kortsiktigt. 

Fatwa (pl. fatawa) är en religiös dom utförd av en lärd inom islam.  

Gharar kan översättas som osäkerhet i ett köpkontrakt, exempelvis i form av att det exakta 

priset är okänt.  

IB är en förkortning för Islamisk bank eller islamiska banker och dylikt. 

IBB är en förkortning för Islamic bank of Britain. 

Koranen är muslimers heliga skrift, Guds ord.  

Hadith är skildringar från profeten Muhammeds liv återberättade av hans följeslagare.   

Halal är det som är tillåtet enligt islam. 

Haram är det som är otillåtet enligt islam.  

Riba är ett komplext ord som brukar översättas med ordet ränta. Det är även definierat som 

”Olaglig fördel genom överskott eller uppskov”.1  

Maysir är hasardspel eller annat spel baserat på slumpen.2  

Maqasid al-Shariah är Shariahs målsättningar och syften.  

Mofty är en lärd inom islam med status att ge ut en fatwa.  

Mudarabah är ett kontrakt där en part (oftast en bank) står för betalningen medan den 

andra parten (oftast en företagskund) står för arbetet och ansträngningen. Eventuell vinst 

                                                           
1
 Direktöversättning från Saleh & Ajaj, Unlawful gain and legitimate profit in Islamic law, 17, för ytterligare 

fördjupning i ordet riba se sid 16-32.  
2
 Direktöversättning från Iqbal & Mirakhor, An introduction to Islamic finance: theory and practice, XII 



 

delas upp med en förbestämd procentsats som är i samtycke med båda parter. Banken är 

dock den part som riskerar kapital.   

Murabahah är ett kontrakt där en mellanhand köper upp exempelvis en bostad och säljer 

den vidare till köparen till ett dyrare pris, oftast på avbetalning. 

Musharakah är kontrakt där finansiären av en verksamhet delar vinsten och förlusten i 

verksamheten utifrån de ägarandelar han blir given som är baserat på mängden kapital som 

investeras. Detta inkluderar murabahah. 

Nätfiske är en brottslig verksamhet utförd i syfte att få kunder till företag att skicka känslig 

information till gärningsmännen, exempelvis pinkoder, lösenord och dylikt.  

Shariah är islamiska lagar baserade på koranen och sunnahn. 

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

lagar och värderingar.  

Sukuk är ett värdepapper eller en skuldförbindelse eller dylikt från en IB.  

Sunnah är profeten Muhammeds levnadssätt, både tal och handling. Ett förkroppsligande av 

lagar och verser från koranen. 

Takaful är ett försäkringssystem som är i linje med Shariah 

Value Curve är en modell framställd ur Value Innovation teorin. 

VI är en förkortning på Value Innovation.  

Wakalah är ett åtagande där en part åtar sig att utföra en viss handling till en förutbestämd 

summa.  
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1.0 Inledning 

Under denna rubrik har vi börjat med att ge en kort bakgrund på räntans historia och 

hur olika civilisationer har sett på ränta. Vi förklarar även hur ränta ses på idag och vilka 

alternativ det finns till räntesystemen i dagens banker. Därefter förklaras begreppet 

Islamic Banking ytligt och vi avslutar med att specificera problemet, frågeställningarna 

och syftet.  

1.1 Bakgrund  

När en långivare lånar ut pengar så får denne ofta extra pengar tillbaka för att kompensera för 

risken och utlåningen. Detta är ränta, vanligtvis uttryckt som priset på pengar.  

Den historiskt första typen av ränta var baserad, inte på pengar, men snarare på jordbruk och 

boskap. Man kunde till exempel betala tillbaka ränta på ett lånat boskap med en nyfödd kalv 

eller dylikt. Det var Aristoteles som förklarade det faktum att pengar olikt från djur inte föder 

mer pengar och att han bland annat därför ansåg det vara en onaturlig form av vinst.
 3

 Särskilt 

vad gäller ocker som är ränta med överdrivna räntesatser.  

Ränta har varit förbjudet eller åtminstone reglerat i ett antal civilisationer. Det gamla 

testamentet förbjuder judarna att ta ränta från deras ”bröder” (andra judar). Plato ansåg det 

vara omoraliskt. Även kungen av det stora riket Babylon Hamurabbi reglerade räntan. 

Dessutom var ränta totalt förbjudet inom det islamiska riket som florerade under medeltiden.
4
    

 

Idag är ränta ett helt vanligt investeringsalternativ som delvis motverkar inflationen. För 

sannerligen är det så att pengar idag hela tiden tappar i värde på grund av bland annat en 

ökning i den summa pengar som är i omlopp i samhället. När alla får del av mer pengar så 

kommer priserna i ett land också att öka och detta kommer att leda till att pengarna tappar i 

värde. Om man då sparar sina pengar till en ränta som motsvarar inflationen så kommer man 

åtminstone ha kvar realvärdet på sina pengar hela tiden.      

 

Pengarnas värde har tidigare varit bundet till guld i det som kallas för Bretton Woods-

systemet. Idag däremot finns det mycket mer pengar i omlopp än motsvarigheten i till 

exempel guld. Det finns till och med mer pengar i omlopp i form av virtuella pengar än 

motsvarigheten i banknoter. Dessutom är den ackumulerade skulden som finns mycket större 

                                                           
3
 Zarlenga, A brief history of interest 

4
 Americans for fairness in lending, The history of usury  
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än den faktiska mängden virtuellt kapital. Det finns alltså en skuld som inte kan betalas 

tillbaka och räntan är en stor katalysator som amplifierar skuldsättningsgraden.
5
 Det finns ett 

alternativt system som efterfrågas
6
 och även har undersökts i 40 år, ett bankväsende som inte 

tjänar pengar på pengar utan tjänar vinster hand i hand med konsumenten med hjälp av 

kvalificerade förundersökningar på investeringsmöjligheter. Bankväsendet har på senare år 

blivit känt som Islamic banking och finns ännu inte på den svenska bankmarknaden. 

   

Det finns för tillfället en medlemsbank i Sverige som inte använder sig utav räntesystemet, 

JAK- medlemsbank. Denna bank menar att räntan är skadlig för samhället och har därför 

byggt upp ett koncept där deras kunder varken får ränta för att spara i banken och inte heller 

behöver ge ut ränta när de skall låna pengar. De anser att räntan bara är en omfördelning av 

tillgångar från de fattigare till de rikare i samhället. De rika vill följaktligen investera sina 

pengar i sådant som ger de så mycket pengar på så kort tid som möjligt. På så sätt 

undermineras den långsiktiga och hållbara utvecklingen till förmån för att ge de rika 

människorna mera pengar. Enligt JAK- medlemsbank så är det endast en tiondel av 

befolkningen som erhåller mer ränta än vad de ger ut.
7
  

 

På grund av detta avståndstagande från ränta så finns det muslimer som söker sig till banken. 

Anledningen är att eftersom att både ge och ta ränta är strängt förbjudet i islam så vill de 

undvika detta så gott det går. Noterbart är att banken inte är uppbyggd på samma sätt som en 

vanlig bank vilket gör att det är lite annorlunda när man tar ett lån och dessutom saknar 

medlemsbankens kunder bankkort.  

1.2 Problembakgrund 

En Islamisk bank (IB) påminner om en marknad där man köper och säljer tillsammans med 

banken, istället för att man själv eller banken ska tjäna pengar på pengar. IB utgår ifrån 

Shariah lagar som finns att hitta i koranen, islams heliga skrift, och i profeten Muhammeds liv 

det vill säga hadither och sunnah, där bland annat ränta är strängt förbjudet. Trots detta så blir 

svenska muslimer i vissa fall nästan tvungna att ta till ränta som medel. Enligt uppskattningar 

gjorda av Finansinspektionen så har ca 50 % av hushållen bostadslån i Sverige
8
 och fler än 

                                                           
5
 Smartare pengar, Allt om ränta 

6
 Lindström, Intresse för bank utan ränta, Assalum, Bank + ränta = falskt? 

7
 JAK medlemsbank, Vad är JAK? 

8
 Hultkrantz, Svenskarna tar lättare på sina bostadslån än finländarna 
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dessa har ett räntebärande lån på sina axlar. Det normala är att man tar ett lån från en 

konventionell bank till en ränta som är på några procentenheter i effektiv ränta. Denna ränta 

varierar beroende på konjunkturläge och styrs av stater för att hålla inflationen så nära 

inflationsmålen som möjligt. Vare sig det är ett bolån, CSN-lån, SMS-lån eller ett 

konventionellt lån som behövs för att starta upp ett eget företag så hamnar muslimerna ibland 

i kläm mellan två ”väggar”, den religiösa och moraliska som står för muslimernas identitet 

och det samhälle som de befinner sig i. Individer begränsas således från att ta lån för att starta 

upp en ekonomisk verksamhet som inte bara gynnar individen utan även kan gynna samhället, 

av någonting som kan förbises och enkelt avhjälpas med hjälp av en bank som går efter ett 

annat system.  

 

Det islamiska banksystemet med dess stadgar hämtas ifrån koranen och sunnahn. Det som är 

specifikt förbjudet enligt islam och enligt dessa källor är riba (ränta, eller att tjäna pengar på 

pengar)
 9

, gharar (osäkerhet) och maysir (hasardspel och dobbleri). Termen riba kan 

egentligen inte likställas med ränta men det är det närmsta ordet till betydelsen.
 
Vi nöjer oss 

med ett citat för att förklara 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.10 

Även investeringar i sådant som är haram (förbjudet inom islam) är förbjudet, exempelvis 

investeringar i tobaks- eller alkoholproduktion, griskött, ränta, spel på pengar, pornografi 

etcetera.
11

 Trots att IB har restriktioner som konventionella banker inte har så skall man inte 

tro att bankerna inte är vinstdrivande. Tvärtom så är de oftast lika vinstdrivande som övriga 

banker men aldrig på bekostnad av de religiösa principerna som tros leda till ett rättvist 

samhälle.      

 

Forskandet kring exakt vad det är som är tillåtet och inte i islamisk finansiering och vart de 

exakta gränserna går kan ibland vara en fråga om debatt mellan olika islamiska lärda. Det har 

utvecklats en praxis där de IB har styrelser bakom sig med kunniga islamiska lärda som är 

specialiserade på islamisk ekonomi och finansiering. Dessa kommer ut med så kallade 

                                                           
9
 För en fördjupning i ordet riba läs; Saleh, Unlawful gain and legitimate profit in Islamic law, 16 – 32  

10
 Iqbal & Mirakhor, An introduction to Islamic finance, 68  

11
 Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 192-193  
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fatawas (sing. fatwa), som är religiösa domar som muslimerna följer, gällande komplicerade 

frågor inom finans. 

 

Det finns olika produkter i IB som vi inte behöver diskutera närmare, dock kan vi nämna att 

det finns omdiskuterade köpexempel, där skillnaden mellan IB och konventionella banker 

ibland anses vag, exempelvis ett bostadsköp i en IB. Men det finns även andra exempel, för 

vad är egentligen Islamic Banking? Eftersom att det inte finns någon enhetlig definition på 

vad en IB är mer än att den skall följa Shariah, så är det logiska resonemanget att en IB måste 

få folk att tro på att man följer dessa källor, genom att faktiskt följa dem så gott det går, om de 

vill lyckas. Det finns förutom byråkratin i lagverket även en anda som bör följas för 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 når sin fulla potential. Inte minst ur ett 

produktperspektiv som vissa menar ibland blir ett försök att imitera de produkter som finns i 

det konventionella banksystemet. Dusuki argumenterar exempelvis att utvecklingen av 

Sukuk
12

 produkter som finns i den islamiska bankvärlden går åt fel håll. 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 följer den byråkratiska 

delen av Shariah lagarna men att de ibland går emot Shariah lagarnas anda, som strävar efter 

ekonomisk och social rättvisa.
13

 Detta har givetvis följts av en skillnad i validiteten av de 

olika IB sett ur ett islamiskt perspektiv och således även en skillnad på de olika IB:s produkter 

och tjänster. Banksystemet är alltså ett i den mening att det grundar sig på samma sak, men 

det finns mycket utrymme för tolkning vilket har lett till att skillnaderna mellan två IB ibland 

kan vara tydliga.      

 

Ur ett europeiskt perspektiv så har det islamiska banksystemet vuxit sig starkast i 

Storbritannien. Storbritannien hade år 2010 fem konkurrerande IB och 17 konventionella 

banker som erbjöd islamiska lösningar. Den första IB i Storbritannien, The islamic bank of 

Britain startade med hjälp av finansierare från Qatar.
14

 Enligt International Monetary Fund, 

                                                           
12

 En förklaring av ordet ges i Definitionsordlistan. 
13

 Dusuki, Do equity-based Sukuk structures in Islamic capital markets manifest the objectives of Shariah?, 28 
14

 Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 193 och 197   
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(IMF) så har Islamic banking vuxit med 10 – 15 %/ år i snitt det senaste decenniet.
15

  Två 

tyska professorer i international business från det tyska universitetet Tübingen 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.16 

Med en växande muslimsk population och en diversifierad efterfrågan så är frågan inte längre 

om banksystemet kommer att sprida sig utan när och hur. Ett hinder på vägen är bland annat 

som Volk & Pudelko nämner att det finns, i Europa, ett motstånd mot en islamisering av 

samhället. Forskarna menar att en befolknings inställning till islam som religion allmänt kan 

påverka hur bra en IB kan lyckas. Många anser att muslimer kräver för mycket av samhällen 

som de bor i, det finns till exempel ingenting som heter Christian eller Jewish banking.
17

   

 

I Sverige, likt i övriga länder med en muslimsk minoritet så finns det en efterfrågan av 

banksystemet men frågan är av hur många och hur stark denna efterfrågan är. Svenska 

invånare med muslimsk bakgrund uppskattas i Sverige till cirka 400 000 stycken.
18

 Många av 

dessa är barn och många av dessa är knappast praktiserande muslimer. Men det är ändock 

delar av dessa som först och främst efterfrågar 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.19   

Förutom dessa finns även en del av befolkningen som redan delvis tagit avstånd från ränta. 

Exempelvis delar av de 37 000
20

 medlemmar i JAK- medlemsbank. Som tidigare nämnt så 

investerar inte IB någonsin i vad som av islam uppfattas som oetiska alternativ, som till 

exempel spel, alkohol, ränta och droger. Således bör det finnas en tillräckligt stor marknad för 

en IB i Sverige, främst av religiösa skäl men möjligtvis även av etiska skäl, och detta särskilt 

om den finansieras och marknadsförs på ett bra sätt. 

 

                                                           
15

 Solé, Islamic banking makes headway  
16 Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 195-196  
17

 Ibid. Sid 197  
18

 Jerlerup, Hur många muslimer finns det i Sverige? 
19

 Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European context, 195  
20

 JAK medlemsbank, Medlemsantalet i JAK ökar! 
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Sverige har fyra storbanker som dominerar bankmarknaden, Nordea, Swedbank, SEB och 

Handelsbanken och förutom dessa finns även andra bankaktiebolag. Sverige hade år 2009, 29 

stycken utländska banker, många sparbanker och två stycken medlemsbanker, inklusive JAK 

– medlemsbank.   

På senare år har ett antal nischbanker tagit sig in i bankmarknaden genom att först expandera 

en annan verksamhet. Exempel på dessa är ICA banken och Ikanobanken. Ikanobanken är en 

del av företagsgruppen Ikano som i sin tur är en avknoppning från Ikea och ICA banken ingår 

i ICA AB. Båda bankernas moderbolag har under många år har varit aktiva på den svenska 

marknaden på andra fronter men har först nyligen har etablerat banker. Ikano banken startade 

som en telefon- och internetbank 1995 och idag har banken 400 anställda.
21

 ICA banken 

etablerades i början av 2000 talet och idag innehar ca 360 000 kunder ett ICA bankkort och 

det tiodubbla finns med i bankens kundbas. ICA banken är för tillfället endast en internet- och 

telefonbank men eftersom att företaget har cirka 1400 matbutiker runtom i landet så kan 

kunderna sköta sina kontanta uttag och insättningar genom dessa butiker.
22

   

I slutet av 2010 fanns det totalt 114 banker i Sverige vilket gör det till en otroligt svår 

marknad att bryta sig in i, vare sig man har en strategi eller ej.
23

   

1.3 Problemformulering 

Om man vill starta en IB i Sverige så bör man undvika hjälp i form av lån från konventionella 

banker då de kommer att låna ut pengar till banken med en pålagd låneränta. Därför bör andra 

alternativ tas i åtanke.  

Vid en eventuell etablering av banksystemet måste marknadsföringen i samband med 

finansieringen av banken genomföras på ett lysande sätt. Man måste ta hänsyn till hur 

begreppet ”Islamisk bank” kan ha en negativ klang i någras öron om de skulle vara en del i 

populationen som man skulle vilja nå ut till. Etablerarna måste även ta hänsyn till att bara för 

att någon klassas som muslim i statistiken så betyder inte det att vederbörande tar avstånd 

ifrån ränta och därför är en potentiell kund. Dessutom måste man ha i åtanke att ta hänsyn till 

den hårda konkurrens som finns på den svenska bankmarknaden.   

En eventuell etablering av en IB i Sverige kan komma att stöta på hinder i form av att 

kunderna tvivlar på dess validitet. En etablering bör inte tas som en lätt uppgift, snarare bör 

man efter försiktiga mätningar precist bestämma sig för exakt vilken riktning man vill ta för 

                                                           
21

 Ikano bank, Verksamhet 
22

 ICA banken, Om ICA banken – Information om företaget, Samhällsansvar – Tillgänglighet  
23
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att öppna banken. Detta i syfte att minimera antalet negativa överraskningar och slippa 

onödiga generaliseringar som kan komma att vara förödande för en eventuell etablering i den 

svenska bankmarknaden. 

1.4 Undersökningsfrågor 

Hur bör en islamisk bank marknadsföras och finansieras för att framgångsrikt träda in i den 

svenska marknaden?  

 

 Vilka var framgångsfaktorerna för Islamic Bank of Britain (IBB) vid etableringen? 

Hur finansierades, respektive marknadsförde sig banken?  

 Hur bör kundsynen på en IB i Sverige vara skiljd ifrån kundsynen på de tre svenska 

storbankerna Nordea, Swedbank och SEB utifrån måtten service, personalkompetens, 

image, fysisk tillgänglighet, snabbhet, räntesatser, rådgivning, produkter och tjänster?  

 Hur brukar konventionella och islamiska banker starta upp sina respektive banker? 

Hur får de startkapital? 

 Vilka finansiella alternativ finns som håller sig inom Shariahs ramar?  

1.5 Syfte 

Syftet med uppsatsen är att identifiera vilka faktorer som är essentiella för en 

marknadsföringsstrategi för en islamisk bank i den svenska marknaden, samt kartlägga hur en 

finansiering av banken skulle kunna se ut. 

1.6 Avgränsning 

Vad gäller Sverige så kommer vi att avgränsa vår uppsats till tre av den svenska 

bankmarknadens storbanker, Nordea, Swedbank och SEB, men endast göra våra studier i 

Stockholm. I England kommer vi att begränsa våra undersökningar till studier på The Islamic 

Bank of Britain, genom en intervju av en tidigare medarbetare. Vi kommer ej att intervjua 

bankens kunder. Vi har även undvikit ämnet affärsjuridik genom att lämna frågorna som rör 

det ämnet utanför uppsatsen efter att vi diskuterat vissa av dem kortfattat. Vi har dessutom 

undvikit frågan om det finns en efterfrågan för islamiska banker i Sverige.  
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2.0 Teoretisk referensram 

Under denna rubrik har vi beskrivit de teorier som uppsatsen kommer att utgå ifrån, 

nämligen Value Innovation (VI) och Bootstrapping. Därefter förklaras hur teorin VI i 

samband med Bootstrapping skall tillämpas på uppsatsen. Avslutningsvis presenterar vi 

vad fyra tidigare forskningar i ämnet har kommit fram till och inkluderar däri två 

modeller.  

   

2.0.1 Value Innovation 
 

Teorin VI som först presenterades i artikeln Value Innovation: The strategic logic of high 

growth kom att utvecklas och flera verk av samma natur vars exakta innebörd skiljer sig från 

varandra men behåller samma essens, publicerades därefter
24

. Blue Ocean Strategy är en teori 

som huvudsakligen behandlar de problem, frågeställningar och lösningar som ursprungligen 

fanns med i artikeln Value Innovation: The strategic logic of high growth. Eftersom artikeln 

fungerade som en hörnsten i vad som kom att utvecklas till BOS (Blue Ocean Strategy), så 

kommer man oundvikligen att stöta på de karaktäristiska dragen för VI i BOS och vice versa. 

BOS bygger på att strukturellt, utifrån ett industriperspektiv utveckla en så kallad blå havs - 

strategi i syfte att skapa en marknadsstrategi för uppkommande eller redan existerande 

företag. BOS syftar till att skapa marknadsstrategier som sträcker sig utanför olika industrier 

och deras gränser, detta anses som en väsentlig faktor för att göra konkurrensen inom 

branschen irrelevant och slutligen hitta eller skapa nya marknadssegment som det egna 

företaget kan utnyttja.  

Dessa är i princip samma teori i två olika skeden, därför kommer vi att använda några begrepp 

som finns med i Blue Ocean Strategy när vi förklarar teorin VI. 

 

VI är en marknadsföringsteori som behandlar viktiga och vitala marknadsfrågor som finns i 

befintliga marknader på ett strategiskt och logiskt tillvägagångssätt.
25

 VI är en 

marknadsföringsteori som tillsammans med egna utformade modeller, siktar på effektiva och 

värdefulla faktorer snarare än kvantitativa och som har visat sig vara tillämpbar hos företag i 

verkliga marknader, exempelvis hos Samsung.
26

 Som resultat har teorin skapat olika modeller 

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

                                                           
24

 Kim & Mauborgne, Charting Your Company's Future + Creating New Market Space + Knowing a Winning 
Business Idea When You See One + Tipping Point Leadership 
25

 Kim & Mauborgne, Value Innovation: The strategic logic of high growth, 105 
26

 Yang, Creative VE activity using Value Curve,1 
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fungerar alltså som grund för hur modellerna är sammansatta, dessa används sedan i syfte för 

att metodiskt behandla den insamlade data kring marknaden för att slutligen kartlägga och 

utforma en lämplig marknadsstrategi. Teorin och dess modeller går inte att begränsa till 

enbart marknadsföring då teorin även behandlar finansiella, organisationella och strukturella 

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

 

Det teoretiska synsättet börjar med att förklara att företag som agerar i de olika marknader och 

industrier som finns idag, egentligen befinner sig i en enda stor heterogen marknad där 

aktörerna direkt eller indirekt påverkar varandra. Det vanliga marknadsföringskonceptet där 

ett företag eller industri inom en viss bransch konkurrerar med andra liknande aktörer med 

”traditionella” medel såsom pris och produktförbättring, anses vara begränsande och kallas 

för ”röda-havs strategier”. Dessa kallas för röda-havs strategier på grund av att det anses vara 

icke-innovativt och innefattar höga risker för förlust och onödigt slösande av resurser. 

VI menar att företag ska utnyttja den stora homogena marknaden/det röda havet och dess 

omständigheter (marknadsutrymmen kring det) och omvandla dem till möjligheter för företag 

som vill växa sig stora i marknaden. VI kallar denna strategi för ”blå - havs strategier”, 

exempel på det blåa havet illustreras i bilden nedan. Det blåa havet representerar diverse 

marknadsutrymmen som finns då företag eller industrier klustrat sig samman, detta ger 

upphov till ytterligare outnyttjade marknadsutrymmen. Det blåa havet är alltså röda havets 

motsats och är kärnpunkten för VI teorin. 

 

 

 

Källa: Mead, An introduction to value innovation 

 

Figur 1 - Det blå havet 
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VI menar att utnyttja detta läge genom kvalitativt utformade kvantitativa 

marknadsundersökningar för att i sin tur kunna utveckla nya innovationer som gör det möjligt 

för företag att skapa nya och outnyttjade marknadsutrymmen. Teorin har därmed som mål att 

kartlägga faktorer som kan skapa, utveckla och återskapa marknadsutrymmen som företag 

kan växa i. Det finns fem olika aspekter som teorin till en början tar hänsyn till
27

, dessa gör 

det möjligt för företag att se potentiella marknadsutrymmen som i sin tur går att utveckla och 

utnyttja. Dessa aspekter är: 

 

Sub/ komplement – marknader 

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

 

Strategiska funktioner inom industrier/branscher 

Finns det ett rådande kluster beteende hos aktörerna? Uppnå differentiering genom att 

undvika liknande beteende. 

 

Konsument/försäljning – kedjan 

Kan man påverka konsumentkedjan som finns? Kanske billigare priser genom direkt kontakt 

med kunden istället för mellan leverantörer? 

 

Komplement produkter & tjänster 

Kan man effektivisera den typiska produkten/ tjänsten som erbjuds på marknaden? Kan man 

lägga till egenskaper eller ändra produkten baserat på hur kunden värderar produktens/ 

tjänstens olika attribut? 

 

Funktionella/ känslomässiga faktorer som påverkar köpare 

Kan man hitta ytterliga användningsområden för en eller flera produkter? Kan man lägga till 

eller öka värdet för en produkt genom att inkludera andra rationella och emotionella 

egenskaper, exempelvis etik? 

 

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

inte enbart 5. Den 6:e aspekten som presenteras är tid, hur företaget påverkas eller kan 

                                                           
27
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påverka rådande trender och exempelvis hur länge företaget kan förhålla sig till olika faktorer 

som påverkar verksamheten.
28

  

VI menar att företaget ska genomföra en grundlig marknadsundersökning som ska visa vilka 

faktorer som påverkar kundernas syn på företaget. Dessa faktorer skall vara faktorer som är 

representativa för företaget och som återspeglas hos konsumenter i form av värden. Dessa 

värden i sin tur uppfattas av kunden och påverkar slutligen dennes köpbeteende gentemot 

företaget. Dessa värden behandlas sedan i marknadsundersökningsprocessen i diverse grafer 

det vill säga i en eller flera value curves, där man med hjälp av att kartlägga dessa som 

punkter, kan se svagheter och möjligheter för företaget. Ett exempel på vilka faktorer och 

karaktäristiska drag företag kan ha, som översätts till ”värden” hos konsumenter som 

uppfattar företaget illustreras i bilden nedan.
29

  

 

 

 

Källa: Mead, An introduction to value innovation 

 

VI har även 4 essentiella punkter som har till syfte att skapa en ”ram” för hur företaget ska 

agera för att hitta och kunna utveckla nyckelkomponenterna som tillsammans utgör den nya 

värdekurvan som företaget ska följa.
30

 Dessa punkter fungerar som frågor i början, för att man 

ska kunna hitta och utforska de olika områden som gör det möjligt för företaget att lättare 

hitta sin plats i det ”blåa havet”.  

 

                                                           
28

 Kim & Mauborgne, Blue Ocean Strategy, 75 
29

 James, Creating new market space  
30

 Kim & Mauborgne, Value Innovation: The strategic logic of high growth, 107 

Figur 2 - Värdekurvan 
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Källa: Yang, Creative VE activity using Value Curve, 431 

 

 Minska: Innebär att man inte sätter lika högt värde på de faktorer som ändå inte 

uppskattas av marknaden/ konsumenterna. På så sätt förbrukar man mindre 

ekonomiska tillgångar, därmed kan företaget satsa mer på annat som behövs. 

 Skapa: Vilka värderingar finns det som industrin eller marknaden inte har lagt tonvikt 

på? Finns dem? Ifall det finns skall dessa kartläggas och sättas i fokus för utveckling 

samt betonas. 

 Öka: De faktorer som egentligen bör uppmärksammas men har inte lyfts fram av 

industrin. Se vilka karaktäristiska drag hos marknaden/industrin som bör upplyftas och 

förbättras hos det egna företaget, som resultat kan företaget differentiera sig mer från 

konkurrenterna. 

 Eliminera: Vilka faktorer eller beteende tas för givet som egentligen bör elimineras. 

Exempelvis konsumenters lojalitet eller syn på företaget, liknande aspekter bör ej tas 

för givet då dessa kan komma att spela stor roll för företagets fortsatta överlevnad. Ett 

faktiskt exempel är företag som tar sina kunders positiva köpbeteende för givet och ej 

tar konsumentens klagomål på allvar.
32

 

 

 

 

                                                           
31

 Figuren är en omritning av figuren som finns på källan presenterad under bilden. Skillnaden på denna bild 
och ursprungsbilden är främst språket.   
32

 Ednie, Value innovation, Slide #13, Yang, VE activity using Value Curve, 4 – 5, 11   

Figur 3 - Analysmodellen 
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2.0.2 Bootstrapping 
 

Bootstrapping är ett sätt att effektivisera en verksamhet genom att hushålla med sina 

tillgångar och sänka kostnaderna så effektivt som möjligt. Ekonomiedoktorn Winborg nämner 

att riskkapitalister eller finansiärer till småföretagen oftast hamnar i ett informationsunderläge 

till det lilla företaget och att detta leder till att många finansiärer drar sig ur och inte vill 

finansiera nyföretagande.
33

 För att lösa detta problem menar forskaren att man istället för att 

söka sig till lån, bör arbeta metodiskt för att hela tiden anskaffa sina resurser väldigt billigt 

eller till inget pris alls, genom att till exempel utnyttja sitt sociala nät.
34

 Man kan även köpa 

begagnad utrustning, använda rutiner för att påskynda betalningar från kunder, låna utrustning 

från andra företag osv.
35

 Det viktigaste motivet till användningen av Bootstrapping för 

nyföretagare är en vilja att sänka kostnaderna i företaget.
36

 

Vanacker menar att nya företag som fokuserar på Bootstrapping kan göra en lika stor vinst 

med mindre lånat kapital som ett företag som bara lånar pengar utan att fokusera på 

Bootstrapping. Dessa företag har bättre kontroll över verksamheten än andra och har således 

enklare att göra större vinster och styra företaget i rätt riktning.
37

    

2.1 Teoretisk tillämpning 

Att välja teori i förhållande till sin problemformulering handlar om att bestämma sig för vilken eller 
vilka teorier som ger de mest relevanta svaren på ens frågeställningar.38 

VI kommer att vara väldigt nära länkad till att besvara alla frågor som rör 

marknadsföringsstrategierna och särskilt hur en etablering således bör genomföras 

marknadsföringsmässigt. Teorin utgår ifrån att företag med annorlunda produkter bör särskilja 

sig i sin marknadsföring genom att visa upp dessa punkter stolt. Vad gäller bankvärlden och 

specifikt IB så bör man i sin marknadsföring inte visa upp att man är precis som alla andra 

banker. Istället skall man distinkt skilja sig från mängden genom att klargöra att man inte 

sysslar med ränta, att man inte investerar i ifrågasatta produkter som till exempel pornografi 

och alkohol.  

                                                           
33

 Landström, Småföretaget och kapitalet, 29 
34

 Ibid. 32 
35

 Ibid. 34 
36

 Winborg, Use of financial bootstrapping in new businesses, 73 och 78 
37

 Vanacker, Manigart, Meuleman & Sels, A longitudinal study on the relationship between financial 
bootstrapping and new venture growth, 700  
38

 Eliasson, Kvantitativ metod från början, 11 
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Eftersom VI är en mindre och rå version av Blue Ocean Strategy, kommer endast delar av VI 

att tillämpas, vilket leder till en ännu mindre tillämpning av den större version Blue Ocean 

Strategy. Andra kategorier som utgör hela Blue Ocean Strategin kommer därmed inte att tas 

med i beräkning eftersom dessa anses vara irrelevanta och överflödiga på grund av det faktum 

att syftet inte är att skapa ett helt nytt marknadsutrymme i en industri, utan ett 

marknadssegment i en redan existerande marknad. På så sätt tillämpas teorin och modellen i 

mindre sammanhang det vill säga att marknaden observeras på aktör nivå och inte industri 

nivå.  

 

Med tanke på att VI primärt syftar till att utforma marknadsstrategier som är till för att sträcka 

sig utanför industrins gränser, så kommer detta inte gälla en IB eftersom att det är inom 

samma industri. Det är ett annorlunda tillvägagångssätt och värde baserade faktorer som ska 

kartläggas och undersökas. Viktigt att betona att en IB redan är annorlunda från sina 

konkurrenter och kommer därmed förmodligen inte basera sin teoretiska marknadsstrategi på 

innovationer, utan huvudsakligen på redan existerande omständigheter som går att utnyttja 

med hjälp av en modifiering av produkt och tjänster etc. Ett exempel är att en IB inte sysslar 

med ränta. 

VI kommer inte att vara länkad till våra frågeställningar som syftar till finansieringen av 

banken. Denna frågeställning kommer att besvaras med hjälp av en egen utformad trattmodell 

som följer frågeställningarna logiskt, mer om detta under rubriken Metod.  

Anledningen till att vi utformat denna modell är för att besvara de frågeställningar som leder 

till själva etablerandet av banken rent ekonomiskt och finansiellt eftersom att det krävs stora 

summor pengar för att starta en bank.  

Dessutom kommer vi att komplettera VI med teorin Bootstrapping. Valet av Bootstrapping 

som teori kan tyckas underlig med tanke på att den oftast brukar användas vid 

småföretagande. Däremot med tanke på att vi huvudsakligen kommer använda VI för 

marknadsföringsaspekterna av studien anser vi att Bootstrapping kommer att komplettera 

denna teori så att den även sträcker sig över de finansiella frågeställningarna och därmed 

täcker dessa teorier gemensamt hela uppsatsen.  

Bootstrapping utnyttjas när man vill effektivisera verksamheter och kommer att användas 

specifikt för att titta på hur vi kan effektivisera den IB så gott som möjligt för att undvika 

improduktivitet i den nya banken.       
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Som tidigare nämnts består VI av 5 olika aspekter som man bör ta hänsyn till när man ska 

tillämpa modellen i en faktisk marknadsundersökning. Utav dessa fem punkter kommer vi att 

använda oss av tillvägagångssätt 2, 3, 4 och 5, nämligen Strategiska funktioner inom 

industrier/ branscher, konsument/ försäljning – kedjan, komplementprodukter & tjänster och 

funktionella/ känslomässiga faktorer som påverkar köpare.  

Dessa punkter kommer inte att implementeras direkt utan snarare kommer de att agera som 

mål och tas med i beräkning vid utformningen av den IB: s teoretiska marknadsstrategi. Med 

tanke på att de fyra utvalda punkter inte kommer att betonas lika mycket, kommer 

tillämpningen kompletteras av en total användning av de fyra essentiella punkter/frågor som 

nämns i slutet av teorin, minska, skapa, eliminera och öka. De två punkterna minska och 

eliminera är som antyds av namnen nära kopplade till Bootstrapping, skillnaden är att de två 

används för att studera marknadsföringen medan Bootstrapping som tidigare nämnts även 

används för att studera de finansiella aspekterna av studien. 

Med tanke på att detta handlar om en bankverksamhet så inser vi även att banker sällan snålar 

med sina resurser vid den allmänna marknadsföringen, men att presentera en väldigt effektiv 

idé för potentiella investerare är en bra idé, då man med detta kan öka möjligheterna till att en 

tillit mellan de två parterna skapas.  

Slutligen kommer Bootstrapping att användas parallellt med VI:s analysmodell för att studera 

hur man på ett effektivt sätt kan marknadsföra och finansiera bankverksamheten.   

Dessutom finns därefter alla möjligheter att utöka marknadsföringen och användandet av 

kapital vid behov. Denna studie menar alltså inte att endast begränsa användandet av kapital 

utan snarare att effektivisera och bara göra det som krävs för största möjliga vinst.    

2.2 Tidigare forskning  

 

2.2.1 Islamic Retail Banking (IRB) modellen 
 

Enligt en studie som är publicerad år 2010, utförd av två professorer från ett tyskt universitet, 

så finns det främst fyra faktorer som spelar in ur ett europeiskt perspektiv vid ett öppnande av 

en IB. Dessa är utbud, efterfrågan, affärsjuridik och samhällets syn på islam och Islamic 

banking.  

 

 

 



 
18 

 

 

Källa: Volk & Pudelko, Challenges and opportunities for Islamic retail banking in the European 

context, 195  

 

Det gäller att utbudet som tillhandahålls konsumententerna av en IB är tillräckligt och 

tillfredsställande för att kunderna skall bli nöjda.
39

  

Den största efterfrågan kommer att komma från muslimer på grund av religiösa anledningar 

enligt författarna, medan endast en liten andel av efterfrågan kommer att härstamma från den 

övriga befolkningen. Man bör även ta hänsyn till hur intresserade muslimerna i det undersökta 

landet är av produkter som följer islamiska lagar och i synnerhet finansieringsalternativ som 

följer Shariah.
40

 

Samhällets syn på islamisk kultur allmänt och deras syn på IB i synnerhet är också en faktor 

som spelar stor roll för 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 länder inom Europa 

med högre tolerans, exempelvis Storbritannien har enklare för en eventuell etablering.
41

 

Affärsjuridiken och det politiska förenklandet för IB i olika länder av verkställande organ i 

riksdagar är också av största vikt. Om staten är tillmötesgående och underlättar för IB och om 

inträdesbarriärerna är låga i marknaderna så förenklar detta för ett öppnande av en IB.   

 

Forskarna börjar uppsatsen med att beskriva hur långt det islamiska finansiella systemet har 

utvecklats i olika Europeiska länder. I Storbritannien som är ett land med ca 2,5 miljoner 

muslimer så hade Islamic bank of Britain (IBB), som etablerades 2004, efter fyra år på 

marknaden nästan 50 000 kunder. Storbritannien har den största marknaden för islamiska 
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Figur 4 - IRB modellen 
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banker i Europa. Öppnandet av IBB har lett till att en rad islamiska banker har etablerats i 

landet, även konventionella banker som HSBC och Lloyds TSB erbjuder nu Shariah 

windows.
42

 Frankrike har den största muslimska populationen i Västeuropa, men trots att det 

må finnas en högre efterfrågan av IB än många andra europeiska länder så är utbudet av 

finansiella lösningar för muslimer högst begränsat.  

I Spanien finns för närvarande tre banker som erbjuder islamiska lån, men det verkar inte 

finnas någon stor efterfrågan i landet efter ett islamiskt bankväsende.  

I Tyskland finns det näststörsta muslimska invånarantalet i Västeuropa och trots att 66 % av 

dessa är intresserade av Shariah compliant investments så är utbudet ytterst begränsat.  

Forskarna har utifrån sina studier på bland andra dessa länder utvecklat modellen på 

föregående sida.
43

 

 

2.2.2 En SWOT analys för Maybank I Malaysia 
 

I en studie som gjordes för Maybank år 2012 av Datamonitor klargörs bankens SWOT. 

Bankens kapitalbas har ökat stadigt om man tittar på många olika värden. Dessutom är banken 

redan den största kommersiella banken som finns i Malaysia. Detta gör att banken till och 

med är helt redo för en Basel III implementation. Dessa är bankens styrkor
44

 

70 % av bankens intäkter kommer ifrån Malaysia, vilket är en svaghet då fluktuationer i den 

Malaysiska marknaden kommer att påverka banken väldigt mycket.
45

 

 

Maybank Islamic blev 2008 ett dotterbolag till det redan etablerade Maybank. 17 % av den 

islamiska bankmarknaden tillhörde 2012 Maybank Islamic. Banken har expanderat den 

islamiska bankverksamheten till andra länder som Singapore och London, vilket ger stora 

möjligheter till ökade vinster. En annan möjlighet är ökningen av internetanvändande. 2010 

hade deras internetbank en aktiv användarbas på ca 1,43 miljoner personer, med en ökning på 

21 % per år. De fortsätter öka internetbankens alternativ med möjligheter till bland annat 

försäkringar och Takaful. Inom sex månader från start hade de även fått 20 000 kunder till 

telefonbanken.
46
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Hoten som nalkas är de hårdnande kraven från regelsättare för banksektorn globalt. Detta 

kommer även leda till en ökad konkurrens där de små aktörerna kommer tvingas till synergier 

för att överleva och därmed pressa stora aktörer som Maybank. Nätfiske är ett ständigt hot 

som ständigt måste motarbetas för att inte underminera bankens pålitlighet.
47

 

 

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 Maqasid al-Shariah (Shariahs målsättningar) och att 

dessa Maqasid inte är att efterlikna det konventionella banksystemet. Forskaren menar att 

Shariahs källor ofta nämner syftet bakom reglerna och detta antyder till att det finns ett syfte 

bakom alla Shariahs lagar.
48

  

Författaren skriver att dessa Maqasid al-Shariah bör leda hela processen när man utvecklar en 

produkt från början till slut. Målet med produkten kan inte vara att endast vinstmaximera, 

men huvudmålet skall alltid vara lycka i det nästkommande livet, det vill säga paradiset. 

Maqasid al-Shariah leder till ett rättvist samhälle, brödraskap och social välfärd.
49

  

 

Dusuki förklarar att, för att någonting skall klassas som halal, krävs inte endast att det skall 

var eftergivet Shariah lagarna men även att avsikten skall vara ren och således behöver inte ett 

kontrakt som följer Shariahlagarna, det vill säga byråkratin i islam, i verkligheten vara halal.
50

 

I vissa fall i till exempel IB blir det snarare ett utövande av semantik, där andan och 

målsättningarna i Shariah lagarna tas bort för att ersättas med byråkratiska utövningar som 

bygger på att dölja den inbäddade orena avsikten som finns.
51

 

 

Han kritiserar användandet av Sukuk vid olika överrenskommelser av exempelvis 

Musharakah och Mudharabah kontrakt. Dusuki menar att dessa kontrakt har övergått från att 

vara baserade på en säkerhet, i form av en del av en tillgång, till att bli en skuld. Detta 

förklaras i följande verkliga exempel: 

Person A utfärdar en Sukuk till banken i ett Mudharabah kontrakt och skall därmed få £1 

miljoner, för att kunna starta sin verksamhet. Normalt sett kommer de två parterna överrens i 
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förväg hur vinsten skall fördelas mellan dem två, vid eventuell vinst. Denna eventuella vinst 

är prognostiserad. Om vi ponerar att prognosen var en vinst på 7 % per år, på den 

ursprungliga investeringen £ 1 miljoner, och vinsten endast når upp till 5 %. I detta fall blir 

utfärdaren av Sukuken i verkligheten tvungen att betala de resterande 2 % som saknas, ofta 

genom att ta ett Shariah baserat lån.
52

  

Han förklarar vidare att, att ta ett lån för att täcka upp för en skuld inom islam är tillåtet och 

även det underliggande Mudharabah kontraktet är tillåtet. Problemet uppstår när fusionen av 

dessa två till synes oskyldiga kontrakt förenas och således bildar en produkt som liknar 

konventionella ränteavbetalningar.
53

 Författarens poäng är just denna, att man bör fokusera på 

Shariahs målsättningar och det substantiella och inte försöka undgå de restriktioner som finns 

för att uppnå ett system som liknar det konventionella. Som sagt så är den lagliga 

diskussionen inte tillräcklig för att konstatera att produkten är halal, snarare behöver man 

även ta hänsyn till Maqasid al-Shariah.
54

      

 

2.2.4 Marketing models of Service and Relationships 
 

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

som rör service och kundrelationer. Författarna 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.55 

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

mellan dessa kategorier i följande modell: 
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Källa: Rust & Chung, Marketing Models of Service and Relationships, 561 

 

Därefter diskuteras alla delarna ingående utifrån omfattande tidigare forskning.  

Vad gäller Managing service argumenteras att om man kan styra efterfrågan till en service, i 

form av uttalanden av recensenter etcetera så kan man därigenom påverka kundernas 

förväntningar. De företag som lyckas förutsäga hur efterfrågan kommer att bli har också 

större möjligheter att slå igenom på marknaden. Att ge servicegarantier
56

 menar författarna 

kan vara ett sätt att ge kunderna en känsla av lugn som ledsagar de till att testa servicen. 

Dessutom bör man uppmana till klagomål för att bli bättre i sin service. Författarna berör det 

faktum att alla missnöjda kunder inte klagar och att även de som inte klagar löper risk att 

minska användandet av en produkt. Därför bör man eliminera dessa genom att ständigt 

uppmana till klagomål för att uppnå ett resultat som sannolikt medför ett positivt word of 

mouth hos nöjda kunder i större skala. Man kan även stimulera personalen till bättre arbete 

genom exempelvis bonusar eller att på andra sätt göra ersättningen beroende av prestationen. 

I Customizing service finns ett obestridligt problem som måste lösas internt. Det handlar om 

att kompromissen mellan standardisering och anpassning till kunden ibland kan vara svår att 

göra. Författarna 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.57 

Detta är någonting som man får ta ställning till inom företaget då det har visat sig att detta kan 

bidra till att klyftor uppstår mellan olika avdelningar i företaget.  
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Figur 5 – Forskningsområden inom service och kundrelationer  
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Internet har bidragit med stora möjligheter för företag att differentiera sin marknadsföring till 

olika kunder. Man har möjlighet till direktkommunikation med sina kunder, vilket kan öka 

tillgängligheten avsevärt. Möjligheterna till situations- och kundanpassning och även 

möjligheter till anpassning av erbjudanden har ökat avsevärt. 

Vad gäller Customer satisfaction and relationships förklaras att bevisen för en god service 

mäts genom att studera kundnöjdhet och kunders relationer med personalen. Kundnöjdheten i 

sin tur mäts genom att mäta skillnaden på vad en kund förväntar sig och vad han slutligen får.  

…the difference between what a customer expects and what the customer receives is a primary 
determinant of satisfaction58. 

När en kund blir väldigt nöjd kan man förvänta sig Word of mouth från denne och detta leder i 

sin tur till ökade intäkter för företaget, ha i åtanke att word of mouth kan vara både positiv och 

negativ. Det är därför intressant att nämna att missnöjda kunder oftare sprider negativ word of 

mouth än nöjda kunder sprider positiv word of mouth.   

Slutligen diskuteras Financial impact. Det har utvecklats många modeller inom detta område, 

där sambandet mellan kundnöjdhet och positiv word of mouth konstant har visats, detta leder i 

sin tur till ökade vinster. God service leder alltså till kundnöjdhet som leder till ökade intäkter 

för företaget.     

 

2.2.5 Sammanfattning av tidigare forskning  
 

De tidigare forskningarna har berört många olika aspekter av möjligheter som finns att 

utnyttja och problem som finns att lösa vid ett inträde för en IB på den svenska 

bankmarknaden. Volk & Pudelkos modell visar att inte bara utbud och efterfrågan blir viktigt 

när det gäller en IB. Man måste även ta hänsyn till hur religionen Islam ses på i samhället som 

banken vill etableras i, vilket oftast, sett ur en europeisk kontext, är en negativ syn. Om 

religionen är accepterad i samhället medför det en stor styrka för den IB. En annan styrka som 

kan utnyttjas är en bred användning av internet och telefonsupport för kunderna, som är fallet 

med Maybank. Eftersom att intresset och användandet av internet hela tiden växer kan det 

vara en god marknadsstrategi att utveckla tillgängligheten och produkterna på internet. På så 

sätt växer och utvecklas en IB tillsammans med den trend som råder i samhället, vilket stärker 

bilden av att det är en aktiv bank som är medveten om de olika behov som finns. En intressant 

frågeställning som kommer att avgöra bankens framtid är hur de förhåller sig till Shariahs 
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målsättningar. Om den IB väljer att följa spåren av vissa andra IB som endast följer den yttre 

strukturen av Shariah och försummar de interna aspekterna så kommer detta att ha en effekt 

både på kundnöjdheten och även storleken på vinsten/ förlusten vid årets slut. Om denna 

effekt är positiv eller ej återstår att se. Om syftet med bankens uppkomst är att följa det 

islamiska regelverket, så bör man fundera över hur man skall agera gällande Maqasid al-

Shariah.  

Inrättandet av Basel III och övriga lagar och restriktioner är någonting som bankens stab 

måste vara välinformerad om och beredda att ta itu med. Man bör även skapa en balans 

mellan standardiseringen av banken och den personliga servicen, för som Rust & Chung 

skriver kan detta problem leda till att klyftor uppstår mellan olika avdelningar. Om man 

angriper alla dessa problem lämpligt och därigenom uppnår en positiv word of mouth så finns 

det också en väldigt god chans att en IB lyckas i Sverige. Som Rust nämner: 

Besides customer retention, customer satisfaction also affects profitability through word of mouth, 
generating sales and profits from other customers.59  

 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.60 

Oavsett om efterfrågan i Sverige är kraftig för tillfället eller ej så kommer efterfrågan att växa 

vilket oundvikligen kommer att leda till ett ökat utbud i form av IB. Frågan är egentligen 

vilken IB som vågar sig in i marknaden först. 
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3.0 Metod  

Detta kapitel börjar med att presentera vilka ansatser studien har utgått ifrån. Sedan ges 

en överblick av hur vi skall besvara vår huvudfråga. Därefter förklarar vi hur vi har gått 

tillväga för att samla in informationen som använts på uppsatsen, i syfte att besvara 

delfrågorna. Vi fortsätter med att förklara hur vi gjort våra urval och avslutningsvis 

diskuteras uppsatsens käll- och metodkritik, validitet och reliabilitet.  

 
 

Eftersom att denna uppsats täcker ett väldigt brett ämne så har vi, för att öka trovärdigheten, 

använt oss utav både en kvantitativ som en kvalitativ ansats.
61

 En kvantitativ ansats har tagits 

i studiens enkätundersökning och kompletterande information har tagits från sekundära källor, 

i form av böcker, forskningsartiklar och vid okontroversiell faktainsamling har även andra 

internetkällor använts. Den kvalitativa delen av undersökningen består av två intervjuer 

utförda på experter i ämnet. Vi kommer att utgå ifrån svaren som vi får från 

delfrågeställningarna för att sedan diskutera huvudfrågan, Hur bör en islamisk bank 

marknadsföras och finansieras för att framgångsrikt träda in i den svenska marknaden? 

under rubriken 5.4 Diskussion och tolkning.   

3.1 Metodval 

Enkätstudien gjordes med syfte att kartlägga vad kunderna för de tre svenska bankerna, 

Swedbank, Nordea och SEB anser om deras Service, Personalkompetens, Image, Fysisk 

tillgänglighet, Snabbhet, Räntesatser, Produkter/ tjänster och Rådgivning. Resultaten har 

sedan analyserats och jämförts med hur en hypotetisk etablering av en IB skulle kunna se ut 

marknadsföringsmässigt. En kvantitativ studie är att föredra i denna del av studien eftersom 

att bankerna har många kunder. Trots att en kvalitativ enkätstudie skulle ge oss mycket djup 

kunskap i ämnet så skulle det bli alldeles för tidskrävande att analysera och utföra 

intervjuerna.  

 

Vi har delat ut totalt 51 enkäter per bank. 15 enkäter har delats ut vid två bankkontor vardera i 

centrala Stockholm. Tio enkäter har delats ut vid bankernas kontor i Solna och resterande tio 

har delats ut i kontoren i Huddinge. Den sista enkäten har delats ut i en av ovanstående orter, 
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platsen skiljer sig beroende på vilken bank det gäller. Valet av antal svars-respondenter 

diskuteras i reliabiliteten.   

 

Efter att enkäterna blivit insamlade har vi under rubriken Empiri presenterat ett diagram som 

visar ett medelvärde av samtliga undersökta bankers poäng. Vi använder bankernas totala 

poäng och utformar därefter i slutsatsen en möjlig linje för hur en IB skulle kunna positionera 

sig på den svenska bankmarknaden. För att beräkna hur många poäng som skulle fördelas 

mellan de olika variablerna i en eventuell nyetablerad IB, så använde vi totalsumman av den 

genomsnittliga marknadsuppfattningen av de tre storbankerna
62

. Denna summa fördelade vi 

sedan utefter våra analysmodeller och strategier. Denna linje är inte tänkt att banken skall 

uppnå vid etableringen utan den är snarare tänkt som en målsättning för företaget att uppnå 

över tid.                

 

Framgångsfaktorerna för IBB har mätts genom att vi intervjuat Shaher Abbas, före detta 

produktmanager för IBB och nuvarande chef för Islamic Finance Advisory and Assurance 

Services (IFAAS).
63

 Denna semistrukturerade enkätintervju
64

 besvarar specifika frågor såväl 

som generella och djupgående frågor. Intervjun genomfördes via programmet Skype. 

Vi har även intervjuat Dr Sabur Mollah, universitetslektor och Docent från Stockholms 

universitet, som bland annat har hållit föreläsningar om Islamic Banking.  

 

Vad gäller de frågor som fokuserar på finansieringsaspekterna av etableringen av banken har 

vi fokuserat främst på primär data tagen från intervjuerna som genomförts. Vi har även tagit 

information i ämnet från tidigare forskning. För att besvara dessa finansiella frågeställningar 

är det vitalt att även de finansiella ramar som finns inom Shariah kontrolleras. Detta har skett 

genom främst sekundära data men kompletterande information har insamlats från de två 

kvalitativa intervjuerna som studien innehar. Båda intervjuerna har varit semistrukturerade 

vilket har lett till att alla frågor inte nödvändigtvis har varit direkt kopplade till syftet eller 

frågeställningarna, men att vi har ansett dessa frågor relevanta under intervjuernas gång.  

Informationskällornas användningsområden kan även förklaras med hjälp av följande tabell: 
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Tabell 1 - Strukturering av metoden 
Enkät: till kunder till storbankerna SEB, 

Swedbank och Nordea. 

Mäter hur dessa kunder tycker att upplevelsen 

är på respektive bank. 

Intervju 1: Shaher Abbas, Chef för IFAAS Han betygsätter IBB, besvarar vilka 

framgångsfaktorer banken hade och diskuterar 

generella samt djupgående frågor.   

Intervju 2: Dr Sabur Mollah, 

Universitetslektor vid Stockholms 

universitets finansavdelning. 

Han besvarar hur islamiska respektive 

konventionella banker brukar starta upp sina 

verksamheter bland annat.  

Sekundär data: Forskning, böcker och 

internetkällor.  

Besvarar frågor som rör finansieringen av 

banken och även olika aspekter av 

Shariahlagarna. Presenteras i Bakgrund och i 

Tidigare forskning. 

Källa: Egen utformad tabell  

 

För att förtydliga hur vi skall gå tillväga vad gäller de finansiella delfrågorna har vi utformat 

följande trattmodell, på undersidan av tratten besvaras huvudfrågan; Hur bör en islamisk bank 

finansieras för att framgångsrikt träda in i den svenska marknaden? 

 

Figur 6 - Trattmodellen 
 

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

 
2. Vilka finansieringsalternativ är  

förbjudna inom islam? 

 
3. Vilka finansiella alternativ  

finns som håller sig 
inom Shariahs ramar? 

 

 

 

Hur bör en islamisk bank finansieras i den svenska marknaden? 

Källa: Egen utformad modell  
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3.2 Urval 

Vad gäller val av banker att studera accepterade vi att vi befann oss i en marknad där de fyra 

största aktörerna var Nordea, Swedbank och SEB och Handelsbanken. Dessa banker står för 

ca 70 % av inlåningen från det svenska folket och vi ansåg därför att fokus på dessa banker 

över nischbankerna vore att föredra.
65

 Även nischbanken JAK medlemsbank som liknar en IB 

i den mån att de inte använder ränta kommer vi inte att undersöka på grund av att vi inte anser 

dem besitta tillräckligt stora marknadsandelar för att kunna vara ett hot. Banken har inte 

utvecklat produkter som till exempel bankkort för användare eller fått tillräckligt mycket 

omnämnande i media för att ens kunna accepteras som ett undersökningsobjekt. Vad gäller de 

övriga nischbankerna valde vi att inte undersöka de på grund av att de är alldeles för många 

för att studera och för små. Eftersom de flesta kunderna finns representerade hos någon av de 

fyra storbankerna valde vi också att fokusera våra prestationer åt det hållet.  

När vi sedan studerade bankernas geografiska lägen och tillgänglighet upptäckte vi att de tre 

förstnämnda bankerna många gånger fanns att hitta på samma platser. Därför valde vi att 

studera kundernas ståndpunkter på bankerna Nordea, Swedbank och SEB och inte 

Handelsbanken. Populationen är således alla kunderna i de tre valda storbankerna.   

 

Enkätundersökningen har varit väldigt nära länkad till VI teorin som har förklarats i det 

föregående kapitlet. Enkäterna har delats ut utanför olika bankkontor, där många av 

respondenterna precis varit på besök i kontoren. Resterande respondenter var i närheten av 

bankkontoret och blev tillfrågade där vilket ger oss en bred spridning. Dels fångar 

enkätstudien upp kunder som precis varit på ett kontor med ett färskt minne av upplevelsen 

men den fångar även upp kunder som inte svarar utifrån deras senaste besök som faktiskt inte 

behöver vara representativt för hela bankens historik.  

 

Vi anser att denna typ av studie kräver en djupare förståelse av ämnet, på grund av ämnets 

komplexitet och storlek. Vi har därför handplockat intervjurespondenterna som är experter i 

ämnet för att öka reliabiliteten på uppsatsen, med tanke på att detta gäller en ny och relativt 

outforskad marknad i Sverige. Vi fick kontakt med dessa respondenter genom att aktivt i vårt 

kontaktnät söka information om vilka personer som skulle passa in i en liknande 

undersökning.   
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3.3 Källkritik 

Vi anser Sabur Mollah och Shaher Abbas vara mycket trovärdiga källor eftersom att de har 

väldigt mycket kunskap i ämnet.  

Enkätsvaren som vi har fått fram är korrekta eftersom att respondenterna är kunder till 

bankerna. Däremot kan man inte påstå, med endast 51 svarsenkäter per bank, att resultatet 

skall vara representativt för hela populationen. Vi tror dock att detta resultat kan ge en 

någorlunda korrekt bild av verkligheten som vid djupare studier i ämnet kan förbättras.  

 

I studien finns även insamlad data från en rad olika forskningsartiklar som alla är skrivna av 

experter inom sina områden, bland andra en av de ledande lärda och experter inom islamisk 

ekonomi, Mofty Taqi Usmani som har suttit som ordförande eller som medlem i flera än ett 

dussin olika Shariahstyrelser för IB runtom i världen. Forskningsartiklarna som studien har 

använt är även dessa pålitliga då de har blivit publicerade av pålitliga tidningar som rör frågor 

i finans och ekonomi i övrigt. Exempel på dessa tidningar är Harvard Business Review och 

Journal of Financial Services Marketing. Vi anser dessutom de professorer vars arbeten blivit 

citerade i studien vara pålitliga.  

Under Tidigare forskning finns en SWOT-analys presenterad av Maybank i Malaysia. Detta 

är ingen forskning men har i denna studie behandlats som en för att kunna bidra till vår analys 

och därigenom även våra slutsatser. Det oberoende analys företaget Datamonitor som utfört 

SWOT analysen skriver följande på sin hemsida:  

…we assist over 6000 of the world’s leading companies in making better strategic and operational 
decisions.66   

Noterbart är att all data presenterad under rubriken Resultat är primärfakta.  

Notera även att boken Unlawful gain and legitimate profit in Islamic law Second edition är 

skriven 1992, men med tanke på att informationen tagen från den boken endast behandlar 

olika aspekter av Islamic Banking och definitioner på olika begrepp så anser vi att fakta är 

trovärdig då de inte kräver en uppdatering. Detta eftersom att de huvudsakliga islamiska 

källorna går tillbaka ca 1400 år och ingenting i dessa källor har förändrats sedan dess. Vid 

okontroversiell faktainsamling har även olika internetkällor använts. 

                                                           
66

 Datamonitor, About us  



 
30 

 

3.4 Metodkritik 

Enkätstudiens åtta parametrar, Service, Personalkompetens, Image, Fysisk tillgänglighet, 

Snabbhet, Räntesatser, Produkter/ tjänster och Rådgivning var självutformade utan stöd från 

tidigare studier. På efterhand skulle vi även vilja ha mätt hur etiska bankerna framstår för 

deras kunder. JAK- medlemsbank är ett exempel på en bank som framstår som etisk för sina 

kunder, även ICA banken vill framstå som etisk då de bland annat vill minska 

pappersanvändning, de klimatkompenserar för flygresor osv. Anledningen till att parametern 

etik skulle vara relevant för studien är för att en IB i Sverige skulle kunna sköta en effektivare 

marknadsföring baserad på etiska faktorer. Viktigt att ta i beaktning är att begreppen etik, 

rättvisa och grönt har annorlunda betydelse beroende på vilka mottagarna är. Den etik som vi 

diskuterar är främst den islamiska etiken som innefattar bland annat förbud mot ränta, 

pornografi, alkohol, dobbleri osv. Dock anser vi även de åtta punkterna ovan vara intressanta 

och relevanta för studien. Vi hade istället kunnat basera vår enkätstudie på svar som vi fått 

från intervjuerna, men detta uteblev.    

Bootstrapping har använts parallellt med teorin VI och modellen value curve. Eftersom att 

valet av Bootstrapping gjordes efter att intervjuerna och enkätstudien blivit gjorda så kan man 

se en effekt av detta på resultatet av denna uppsats och därigenom även resten av uppsatsen. 

Om valet av Bootstrapping kommit tidigare hade frågorna i enkätstudien och intervjuerna 

också ha förändrats för att passa den bättre. Vi ansåg dock det insamlade fakta som rör 

Bootstrapping i uppsatsen vara tillräcklig för att använda oss utav detta finansiella synsätt.      

3.5 Validitet 

Syftet och de frågeställningar som finns är direkt- och indirekt korrelaterade till den 

undersökning vi genomfört.  

Vi har låtit Abbas svara på samma frågor som respondenterna besvarade i 

enkätundersökningen. Man kan argumentera att kunder har ett kundperspektiv och att Abbas 

resultat således ej kan jämföras med deras resultat. Då syftet med dessa frågor inte har varit 

att jämföra resultaten utan snarare att få en uppfattning av ungefär hur läget ser ut för IBB i 

Storbritannien så anser vi sådan kritik grundlös. Vi kommer inte att utgå ifrån dessa fakta för 

att besvara vår frågeställning helt och hållet men endast för att få vägledning.     

Affärsjuridiken är ett ämne som kom att spela större roll än förväntat och kräver djupare 

forskning, men denna djupare forskning har förbisetts då affärsjuridik är irrelevant för vår 

studieinriktning. För att mäta och få ett så korrekt svar som möjligt och som speglar 
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verkligheten så borde respondenterna i intervjuerna varit fler och relevanta för andra 

studieområden, exempelvis jurister. Detta just för att kunna mäta allt och alla perspektiv 

inklusive affärsjuridik kring ämnet för att få en så objektiv och rättvis bild som möjligt.  

 

Man kan även diskutera generaliserbarheten i de svar vi samlat in, finns det en generalisering 

av marknaden och konkurrenterna och i sådana fall till vilken grad? En kvantitativ ansats med 

primär information i form av enkätstudier ska presentera hur konkurrenterna/ bankerna 

uppfattas av marknaden samt avslöja de utrymmen som finns i den blåa oceanen
67

. Risken att 

den insamlade informationen skulle vara icke representativ och därmed sänka reliabiliteten, 

kunde vi minska genom att använda fler källor som arena för våra frågor och svar. Med 

anledning av bristande tid och resurser kunde vi inte vidta liknande åtgärder. På så sätt har det 

skett en ungefärlig generalisering av sammanställningen av de svar vi fått från enkätstudien. 

Samma princip gäller för intervjuerna, ytterligare två eller tre respondenter från andra 

studieområden skulle öka generaliserbarheten men på grund av liknande omständigheter som 

nämns tidigare i texten, så har dessa uteblivit. 

Vad gäller enkätstudien har vi missat att ha en parameter som kunnat påverka hela studien. 

Etik var en punkt som vi i efterhand upptäckte var en variabel värd att undersöka och var av 

stor vikt för studien. Då etik representerar ett av de områden som en IB behöver och använder 

som konkurrensmedel, så kan studien anses vara icke-fullständig. Men i begreppet Image som 

mäts i enkätundersökningen, anser vi måttet etik delvis vara representerat.     

Framställande av de variabler som undersökts är även av stor vikt och har tillfört studien mer 

validitet och reliabilitet. Då vi kom fram till de parametrar som vi skulle undersökt på eget 

bevåg baserade på studieerfarenheter inom ekonomi och marknadsföring kan studien anses en 

aning bristfällig. 

Däremot har den information som inte kom med i den kvantitativa datainsamlingen, lättare 

berörts i den kvalitativa faktainsamlingen. På så sätt har det skett en lättare komplettering av 

de fakta som inte kom med enkätstudien, i den kvalitativa datainsamlingen.   

Med tanke på studiens storlek, tidsram och de resurser vi har haft tillhanda så kan dessa 

brister anses skäliga. 
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3.6 Reliabilitet 

Vi har under enkätinsamlingens gång lagt in respondenternas svar på ett Excel-ark och 

numrerat svaren med samma nummer som finns på de fysiska kopiorna, på detta sätt har vi 

enkelt kunnat kontrollera att varje svar från varje respondent finns representerat på Excel. 

Ett problem med studien har varit att vi inte genomfört en så kallad longitudinell 

undersökning som enkelt uttryckt innebär att data samlas in flera gånger.
68

 En 

tidsserieundersökning skulle vara passande i vårt fall men detta har inte genomförts på grund 

av bristande tid. Man kan heller inte påstå att ett urval på 51 personer per bank skall vara 

representativt för hela populationen som skall vara alla bankernas kunder. För att minimera 

detta problem spred vi ut oss och delade ut dessa 51 enkäter på fyra olika bankkontor från 

vardera bank. Vid en större undersökning hade det varit en god idé att skicka ut enkäterna 

över e-post till vissa respondenter för att således öka studiens reliabilitet.  

Det faktum att insamlad data främst är primärdata från två experter, är studiens styrka för att 

reliabiliteten då blir hög. Samtidigt så är det studiens svaghet då sekundära källor hade kunnat 

komplettera och stärka data som är insamlad. 
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4.0 Empiri 

Under denna rubrik presenterar vi vilka resultat vi har fått från enkätundersökningen 

och de två intervjuerna som studien innehar. Intervjun med Shaher Abbas från IFAAS 

och Sabur Mollah från Stockholms universitet har blivit förkortade markant med mycket 

förändringar i språket för att underlätta för läsaren. För en detaljerad beskrivning av 

hur intervjuerna gått till och en mer utförlig intervjutext hänvisar vi till bilaga 1 och 

bilaga 2. Enkätundersökningen och dess tabeller finns presenterade utförligt under 

rubriken bilaga 3 och 4.   

4.1 Enkätresultat – ett utdrag  

 

 
Källa: Eget utformat diagram utifrån svaren på enkätstudien 

 

Diagrammets egentliga skala är 1 – 5, där en 1 motsvarar den lägsta poängen möjlig och där 

en 5 innebär högst poäng. Diagrammet visar vad bankernas kunder anser om de olika 

punkterna som finns utsatta.  Exempelvis har Swedbank fått ca 3,4/ 5 på snabbhet. Nordeas 

kunder har betygsatt sin bank med ett medelvärde på ca 3,6/ 5 och SEB ca 3,8/ 5.  

51 respondenter finns representerade per bank. I de fall en respondent inte ville svara på en 

fråga så har vi lämnat det fältet tomt i tabellen och därefter beräknat medelvärdet ovan genom 

att dividera den totala summan som givits av alla respondenter so svarat, med antalet 

respondenter per fråga, alltså inte nödvändigtvis med siffran 51.  

2,4 

2,6 

2,8 

3 

3,2 

3,4 

3,6 

3,8 

Nordea 

Swedbank  

SEB  

Diagram 1 - Medelvärde 
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4.2 Särskilda intervjutdrag – Sabur Mollah 

Hur brukar konventionella och islamiska banker starta upp sina respektive banker? 

hur får de startkapital? 

De konventionella bankerna startar upp och fungerar genom att agera som en mellanhand vad 

gäller lånande och användning av kapital. Det fungerar som en lång kedja där ena banken 

lånar från den förra som i sin tur har lånat från en tidigare långivare, i slutändan är det givetvis 

någon som faktiskt finansierar själva lånet. Vanligtvis är det den första aktören som 

finansierar och den sista som betalar i slutändan. Ur ett konsumentperspektiv så lånar banken 

ut de pengar som depositörer (bankens kunder) har sparat i banken till andra investerare.  

De IB skiljer sig då det måste vara bankens pengar som används och inte någon annans, då t 

ex kunden anförtrott banken med sina pengar så ska dessa finnas där oavsett. I de fall då 

banken lånar ut eller investerar pengarna så ska depositören/ långivaren först ha accepterat 

den eventuella vinst/ förlust som kan tänkas bli. 

Ett exempel på liknande långivare vars pengar är tillåtet för IB att ta emot och använda för att 

starta upp, är sponsorer/investerare. 

 

Hur skulle du bemöta folk som menar att de avgifter IB tar ut liknar ränta? 

I IB är det mer som en vinst snarare än ränta som banken tjänar pengar på. Det kan bli 

diskussion kring vad som anses vara ränta eller ej, därför kan enskilda individers uppfattning 

kring detta ämne variera.  

Istället för att tjäna pengar på pengar, drar IB nytta av att erhålla kapital på olika sätt.  

Ett exempel är en så kallad cost plus, där banken fungerar mer som en köpare respektive 

säljare än en långivare av kapital. I det här fallet vill en individ köpa ett hus som kostar en 

miljon kronor. Till en början fastställer banken husets värde genom diverse metoder varav ett 

av dem är auktioner. Då köper banken huset på kundens begäran, för att kunden i sin tur ska 

kunna köpa huset från banken på avbetalning. Banken säljer huset för ett pris som överstiger 

priset de köpte huset för, för att kunna dra vinst utifrån köpet. På så sätt betalar kunden av 

lånet med jämna amorteringar samtidigt som äganderätten tillfaller kunden ju mer kunden 

betalar banken.  

Därmed kan man konstatera att det inte är en fixerad procentandel (som motsvarar ränta) på 

det utlånade kapitalet som banken använder, utan ett överskott på tillgångens beräknade 

marknadsvärde. En fördel för IB är att de konventionella bankerna bara har utlåning med fast 

ränta på max 5 år, en utlåning som liknar cost plus mest. 
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Kortfattat, är det ett försäljningsavtal som sluts mellan kunden och banken istället för ett 

låneavtal. 

Fördelen ur ett konsumentperspektiv är att kunden har en viss garanti på själva köpet om 

något skulle hända den köpta tillgången (under leverans), till skillnad från konventionella 

banker då bankens ansvar bara sträcker sig så långt som utlåning av kapitalet till kunden.  

 

Hur ser det ut för IB i Sverige, finns det några juridiska aspekter man bör ta hänsyn 

till? exempelvis att en bank inte får äga tillgångar osv. 

Viktigt att ha i åtanke är att Centralbanken kan förklara den IB ogiltig i de fall banken bryter 

mot några av de lagar och föreskrifter som finns för banker i Sverige. 

En viktig juridisk punkt som kan komma att försvåra etableringen av en IB i Sverige är lagen 

som förbjuder utländska investerare det vill säga utländska kapital investerare. Ett 

kapitalbaserat företag som till exempel en bank, är svår på grund av restriktioner gällande 

inflöde av utländskt kapital. 

Det finansiella minimum kravet för att starta en bank i EU är 5 miljoner Euro, ungefär 44 600 

000 SEK, detta är ett fast krav på det minimala kravet för att man ska kunna starta en bank i 

Sverige. Denna summa går direkt till Centralbanken för certifieringen av banken, men 

fungerar mer som en inteckning då banken inte kan använda sig av pengarna för att driva 

företaget eller få organisationen att komma igång. 

Man behöver därmed mer kapital än de första 45 miljoner kronorna, det finns olika alternativ 

vad gäller insamling av kapital. Ett av dem är genom en börsintroduktion så kallad IPO, man 

introducerar banken till börsen och säljer delar av företaget, resultatet blir att företaget ökar i 

likvida medel. Den stora frågan är vem ska köpa dessa aktier och hur får man dem att köpa? 

 

Skulle en islamisk bank lyckas i Sverige? 

Det hindret som är av stor vikt är förvärvandet av de första 45 miljoner SEK det vill säga hur 

man ska få tag på dessa då det är förbjudet att ha utländska investerare. Det är dock möjligt, 

med rätt kompetens och tillräckligt med kapital. Det bästa scenariot är ifall förbudet mot 

utländska investerare upphävs. 
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4.3 Särskilda intervjutdrag – Shaher Abbas   

Hur finansieras normalt sett etableringen av islamiska banker? 

Normalt sett, oavsett vilken bank som skall startas upp så finns det två typer av kapital. Den 

första typen, som används för att starta upp banken varierar i olika länder. Men ungefär £ 5 

miljoner krävs. Dessa pengar kommer ifrån grundarna. Därefter så kan man göra en 

börsintroduktion för att få ytterligare pengar ifrån marknaden vid försäljning av aktierna. 

 

De första fem miljonerna, hur kan man samla ihop dessa pengar utan att ta ränta?  

I grund och botten kommer dessa pengar ifrån rika människor som har pengarna som 

sparkapital. Ibland kan dessa personer låna ytterligare pengar för att kunna betala hela 

summan. Det finns även vissa banker som öppnar upp Shariah Windows
69

 för att attrahera 

muslimska kunder som exempelvis Citybank, den största banken i USA. Deras startkapital 

kommer alltså ifrån pengar som banken tidigare innehaft. 

 

Om en islamisk bank behöver pengar akut, tar de då lån? Från vem? 

I konventionella banker finns det något som är väldigt vanligt som heter credit lines, som 

används för att klara av en dags transaktioner utan att gå i minus. Banker lånar då ut till 

varandra och de lånar från varandra med ränta. Låt oss säga att en IB vill finansiera ett projekt 

på 200 miljoner kronor. Eftersom att de inte kan komma fram med pengarna på en gång så går 

de ut på marknaden och låter folk investera med banken. I inter-bank marknaden kan man 

även låna till varandra på islamiska sätt genom Murabahah, Mudharabah och Wakalah. 

 

Hur bemöter ni de som menar att avgifterna som ni tar ut motsvarar ränta? 

Det finns två typer av vinster. När banken erbjuder en tjänst och tar ut en avgift så är detta 

halal, eftersom att de tar betalt för tjänsten.  

Det andra är en vinst som banker gör, normalt sett genom ränta. Exempelvis när en kund vill 

köpa en bil, så lånar exempelvis Swedbank ut pengar till kunden. Överrenskommelsen är ett 

låneavtal, de lånar ut pengar och tar sedan ränta på pengarna. Detta är haram och ej 

acceptabelt inom islam. I en IB däremot köper banken bilen och säljer den till kunden för ett 

dyrare pris. Överrenskommelsen är ett köpeavtal, precis som ett vanligt företag. På grund av 

detta så har den IB en skyldighet att bilen överlämnas till kunden i ett acceptabelt skick till 
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skillnad från en konventionell bank, eftersom att det faktiskt är banken som äger bilen innan 

den överlämnas till kunden. Om bilen till exempel skall fraktas från Malmö till Stockholm 

och den kraschar på vägen, då har den IB en skyldighet att ersätta köparen genom att köpa en 

ny bil. Den konventionella banken däremot har ingenting att göra med bilen, bara med 

pengarna.  

 

Märkte ni någon förvirring bland folk när ni skulle marknadsföra IBB?           

Ja, särskilt från muslimerna som trodde att det var haram. Det var först efter två – tre år som 

muslimerna började förstå att det var halal. Det handlar mycket om kännedom och kunskap.    

 

Fanns det några svagheter hos konkurrenterna som IBB använde till sin fördel? 

Banken fokuserade på det faktum att produkterna var halal och att vi hade en egen Shariah 

kommitté för att visa att vi var pålitliga. Många muslimer sparar pengar i konventionella 

banker och ger bort ränteavkastningen i välgörande ändamål, eftersom att pengarna är haram. 

Så vi sade till dem att det inte är till någon nytta. Istället kan man få en vinst på sitt sparande 

på ett halal sätt och behålla pengarna. Man kan då göra gott med dessa rena pengar också.  

Vi fokuserade alltså på en unique selling point. Vi identifierade denna och sedan använde vi 

den i allt ifrån hur vi positionerade oss själva i marknaden till hur vi marknadsförde banken.   

 

Förutom avståndstagandet från ränta, var det någonting annat som ni fokuserade på 

när ni marknadsförde banken? Vilka medier använde ni vid marknadsföringen? 

Ja. Som en ny bank så fokuserade banken på att den var modern och väldigt mycket på 

tjänster och språk. I London så finns det muslimer av många olika nationaliteter. Därför finns 

i olika platser anställda som kan tala olika språk. Exempelvis i Edgware Road finns många 

araber, då finns på kontoren anställda som talar arabiska. I andra delar av London finns det 

muslimer från Bangladesh i ett koncentrerat område, och i andra områden t ex Somaliska. Då 

finns de språkkunskaperna som krävs på respektive plats.   

Banken fokuserade på islamiska kanaler. De anställda pratade med de som faktiskt förstår vad 

det är som diskuteras. När man pratar med dessa så kan de i sin tur få ut ditt budskap till din 

målgrupp.  
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När ni marknadsförde banken, fokuserar ni då på icke-muslimer också? 

Nej, eftersom att det vore att gå ifrån vår målgrupp som är muslimer. Men nu på senare tid har 

IBB: s sparkonto gett bäst avkastning. Detta blir uppsnappat av media som leder till att vi kan 

få ytterligare kunder. Om man vill fokusera på en större målgrupp i samhället så bör man 

fokusera på det faktum att IB är gröna och etiska banker.  

 

Vad var det som ledde till IBB: s framgång?  

Det är väl inte riktigt en framgång. Men personalen har varit det viktigaste för IBB: s 

framfart. Dessutom behövs en kvalificerad VD, någon som kan starta upp och driva hela 

verksamheten från början. 

    

Avslutande ord om IB i Sverige 

Problemet är att av ca 400 000 muslimer i Sverige är möjligen 150 000 möjliga kunder då 

många är barn osv. Om man vill marknadsföra banken i Sverige vore det en bra ide att bredda 

målgruppen till även icke-muslimer. Det behöver inte ens kallas för en IB, men det skulle 

exempelvis kunna kallas för Sveriges Gröna bank.  

 

Vi bad Abbas att betygsätta de olika punkterna som blev betygsatta på enkätstudien. 

Hans svar blev följande: 

Service: Jag ger de en 3:a för att vara positiv. Jag arbetade med denna del i början av IBB: s 

historia. Projektet handlade om att få dem anställda att förstå att allting handlar om de själva 

och hur de framstår för kunderna.  

 

Personal: Det är väldigt svårt att betygsätta personalen då jag inte har arbetat där på ca fem 

år. Men i min tid fokuserade vi på att hitta de som var mest lämpade för jobbet, bland annat 

genom att titta på bland annat språkkunskaper och genom att undvika all typ av 

diskriminering. Majoriteten, ca 70 % var muslimer, men tyvärr höll de inte alltid måttet.  

 

Image: En 3:a.  

 

Fysisk tillgänglighet: Eftersom att jag anser att det är väldigt oviktigt med fysisk 

tillgänglighet så ger jag dem en 4:a av en 5:a. Det moderna är att sköta sina transaktioner och 

bankaffärer över internet. IBB har åtta kontor och har nyligen stängt ner två på grund av att 
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det inte är lönsamt. De fem största bankerna i Storbritannien har över 1000 kontor, men de 

säljer av dessa hela tiden eftersom att det inte är lönsamt att ha kontor. Man bör fokusera på 

bättre service över internet istället.  

 

Rådgivning: En 4:a. 

 

Produkterna: En 4:a. Ur ett islamiskt perspektiv har vår personal fått en väldigt bra 

utbildning. Det är inte totalt omfattande men man kan få det man söker, särskilt med tanke på 

att det är en ny bank osv.  

 

Snabbhet: Svårt att avgöra men en 4:a. 

 

Följande är ett diagram med poängen som Shaher Abbas betygsatte IBB med.  Av de åtta 

punkter som besvarades på enkätundersökningen (Se bilaga 4), så svarade han på sex stycken: 

  
Källa: Eget utformat diagram utifrån svaren på intervjun med Abbas 

 

Ett genomsnitt på de variabler som blivit uppmätta för bankerna är sammanställt nedan. 

Diagrammet visar ett genomsnitt av alla värden för alla banker, framställda här som ett 

medelvärde på varje punkt. Det totala medelvärdet för bankerna gemensamt blev 27,7 poäng 

utav 40 möjliga.  
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Källa: Eget utformat diagram utifrån svaren på enkätstudien 

 
Det är uppenbart att företagen befinner sig i en klustermiljö, genom att se ett genomsnitt kan 

vi använda dessa siffror i analysen för att utforma en strategi.  

 

Däremot visade sig de större problemen vara hur man ska kunna finansiera en etablering av en 

IB i Sverige. De största problemen var förbudet mot utländska investerare, samt hur man ska 

hitta en sådan investerare som är villig att anförtro en investering av sådan magnitud. 

Möjligheterna visade sig vara hur man kan differentiera sig från konkurrensen, exempelvis 

språkbarriären, etiska och moraliska samt religiösa perspektiv som kan komma att spela stor 

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

Under denna rubrik börjar vi med att besvara frågeställningarna som följde 

trattmodellen som presenterades under metod. Därefter analyserar vi fakta utifrån VI 

modellen Value Curve. Vi fortsätter med en diskussion utifrån VI: s analysmodell och 

Bootstrapping. Kulminationen av analysen kommer att framträda under rubriken 5.4 

Tolkning & diskussion när vi ger ett strategiförslag för positioneringen av den IB utifrån 

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

5.1 Finansiering av Sveriges islamiska bank 

Oavsett vilken bank det är som skall startas i ett land så måste banken uppfylla de lagar och 

regler som regelverket i det landet ställer. Vad gäller de finansiella aspekterna av 

affärsjuridiken så måste en bank som vill etablera sig i Sverige betala fem miljoner Euro till 

riksbanken. Dessa pengar får ej användas i företaget, snarare används dessa pengar som 

inteckning för att Riksbanken ska kunna certifiera banken med ett banktillstånd. Dessa pengar 

kan ej införskaffas genom en börsintroduktion och inte heller med utländskt kapital.  

IBB blev finansierat av investerare från Qatar och den första IB i Frankrike kommer att 

etableras av investerare från Bahrain. Trenden i Europa verkar vara att rika finansierare från 

arabstaterna är de som etablerar de IB. Det uppenbara problemet som då framträder är hur 

man skall få fram den enorma summa startkapital som krävs för ett öppnande av en bank utan 

hjälp av utländskt kapital. Som vi har sett på exemplet i Storbritannien var det inte fullt så 

enkelt att övertyga muslimerna att banken fungerar totalt halal i alla aspekter. Därför bör man 

inte låna pengar på ränta för att finansiera banken, då detta kommer att leda till tvivel på 

bankens tillförlitlighet. Om bankens tillförlitlighet försvinner har huvudmålgruppen också 

avvisats och om dessa avvisas kommer bankens framtid att bli skymd av problem.  

Något som IBB har, som verkligen har fått bankens verksamhet att vinna tilltro av kunderna, 

är deras Shariah kommitté som gör att kunderna litar på att bankens produkter är halal. 

Kommittén kan kontrollera att de förbjudna produkterna inom bankvärlden inte används i den 

IB och att pengainflöde från kunderna ej investeras i haram-investeringar såsom alkohol, riba, 

gharar, maysir, tobak, pornografi etcetera.  

När banken väl har startat upp finns det möjligheter att samla ihop ytterligare pengar från 

investerare i landet genom en börsintroduktion. Detta kräver dock att banken har tillit innan 
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den öppnar, någonting som kan bli en utmaning. I andra fall kan ursprungsfinansiärerna 

investera ytterligare kapital för att få igång verksamheten.  

Shariahs ramar, vad gäller finansieringen för ett etablerande av en islamisk bank i Sverige är 

således inte strängare än att undvika de sakerna som är otillåtna inom religionen. En 

börsintroduktion är tillämplig i fallet då de fem miljonerna är betalda, men innan dess kvarstår 

problemet att lösa – vem skall finansiera de första fem miljoner Euro?    

5.2 The value innovation and value curve 

Bankmarknaden är en marknad vars inträdesbarriärer är höga och svårgenomträngliga. 

Kundernas lojalitet är i vissa fall baserade på brist på engagemang och fortsatt bekvämlighet 

eller enkelhet. Detta gäller dock inte alla konsumenter vars fortsatta medlemskap i en bank är 

direkt korrelaterad till exempelvis en banks service eller räntesatser. Däremot består 

majoriteten av marknadens kunder av folk som är indirekt tvungna till medlemskap i en bank 

på grund av att existerande monetära medel blir alltmer digitala, ett exempel skulle vara 

ökningen av förekomsten av virtuella löner. Här skiljer sig vissa banker beroende på hur 

kunder uppfattar respektive banks fysiska tillgänglighet.  

 

  

Källa: Eget utformat diagram utifrån svaren på enkätstudien 

 

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

som studerats uppfattas av sina kunder, det vill säga hur dessa reflekteras på marknaden. 
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Genom att studera diagrammet står det klart och tydligt att dessa företag befinner sig och 

agerar inom ett visst kluster som kännetecknas av liknande karaktäristiska drag och trender.  

Den parameter där kundmissnöjdheten är tydlig och gemensam för de tre bankerna är 

räntesatsen. Vad som stod klart och tydligt var däremot att ingen av dessa aktörer visade sig 

vara en direkt marknadsledare som överträffade sina konkurrenter. T ex så är SEB: s 

personalkompetens rankad som sämst men banken är mest tillgänglig för sina kunder medan 

Nordea har den bästa personalkompetensen och bäst värderade räntesatser samtidigt som de 

har de sämst värderade produkterna & tjänsterna, men skillnaderna är relativt små. Swedbank 

visade sig däremot vara den bank som befinner sig på en jämn och låg nivå i jämförelse med 

sina konkurrenter, men skillnaderna är många gånger marginella. Undantaget är dock 

produkter och tjänster där Swedbank leder med väldigt små marginaler.  

 

I en sådan marknad finns det möjligheter och uppenbara svagheter som kan vara till fördel 

och nackdel för en IB. I dessa möjligheter kan vi hitta utrymmen som kan skapa en plats i 

marknaden för en IB, dock måste vi ta hänsyn till både interna och externa faktorer som kan 

vara avgörande för ett sådant scenario.  

 

 

Källa: Eget utformat diagram utifrån svaren på enkätstudien och intervjun med Abbas 

 

Ovan har vi ett utdrag med samma diagram och värden, dock finns inte variablerna för 

räntesatser och personalkompetens med. Vi har även lagt in information från en av 

intervjuerna, där vi frågat Shaher Abbas om vart han skulle placera IBB vad gäller dessa 
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punkter. Man bör ta hänsyn till att detta är respondentens antagande och åsikter om hur 

banken uppfattades av konsumenterna i England, och inte vår uppskattning om hur och vart vi 

skulle placera IB i Sverige. 

 

Vad gäller personalkompetens ansåg Abbas att han inte kunde betygsätta den 

personalkompetens som fanns utan valde istället att starkt betona vikten av personalen och 

deras kompetens.  

Eftersom kultur och språk spelar stor roll för målgruppen i denna marknad, så är det en klar 

möjlighet och förutsättning för etablering av en IB i Sverige. Eftersom muslimer i icke-

muslimska länder som till exempel England oftast består av muslimer från olika delar av 

världen som Bangladesh, Indien och araber från olika arabstater och så vidare så spelar 

flerspråkigheten hos personalen och kundsupporten en viktig roll. 

 

Det finns inte några räntesatser i en IB, utan istället finns det vinst och avkastning som då är 

dess motsvarighet. Avkastningen i IBB var bättre för kunden, än de andra konventionella 

bankerna som fanns i England. På så sätt kunde banken själv reglera hur stor avkastning 

kunden kunde få för sina pengar i banken, detta kräver givetvis mer kompetens hos den 

administrativa staben och mer kunskap om investeringsmöjligheter. Möjligheterna respektive 

styrkorna som uppenbarar sig är till fördel för bankens marknadsföring och tillväxt, men 

eftersom att det är en nischmarknad så är dessa styrkor inte bara bra men essentiella för 

bankens framåtskridande i den svenska marknaden. 

5.3 Analys av den IB:s finansiella- och marknadsföringsenliga 
strategier.  

Vi kommer under den här rubriken att i samband med Bootstrapping och utifrån VI: s 

analysmodell, sammanställa grunden för en finansierings- och marknadsföringsstrategi som är 

lämplig för en IB i Sverige.   

 

Minska 

Vid en etablering av en IB i Sverige bör man inte lägga stor vikt på den fysiska 

tillgängligheten av banken då internet blir alltmer populärt och använt. De flesta ärenden kan 

skötas på nätet, då till exempel löner och lån överförs virtuellt, minskar betydelsen av fysisk 

tillgänglighet för banker. Här kan man använda Bootstrapping och tjäna väldigt mycket 
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pengar till verksamheten, för inte bara förlorar man mindre pengar på lägre fasta kostnader 

och utbildad personal, men man tjänar väldigt mycket pengar utan att behöva ha fysiska 

kontor tillgängliga. Dessutom vet vi att många kontor i många fall blir till en förlustaffär för 

bankerna, då personal och fasta kostnader blir högre än förtjänsterna.  

 

Skapa  

Grundarna bör skapa ett fokus på bankens image genom en tydlig etisk profil. I västvärlden 

idag är två mycket viktiga begrepp etik och rättvisa, detta är någonting som en IB kan 

utnyttja.  Målet med dessa begrepp är därmed att framföra budskapet till så många användare 

som möjligt eller delar samma värderingar. Som Abbas sade, Islamic banking is ethical 

banking, green banking. Man bör använda det ökade intresset för etiska och moraliska 

värderingar så som Fairtrade certifikat eller fokus på CSR osv. På lång sikt bör man även 

försöka få upp avkastningen för kunderna som sparar hos banken. I de fall etik & rättvisa 

kombineras med en hög avkastning kommer banken att ha en bra grund för en lyckad bank.  

 
Öka  

Minska fysiska bankkontor, men beräkna fram vart någonstans man har störst sannolikhet att 

träffa stor del av målgruppen och slutligen etablera ett bankkontor. Exempel på liknande 

strategi är att i början öppna ett kontor i Kista gallerian där många muslimer rör sig, för att 

sedan expandera till centrala Stockholm. Banken bör öka mångfald i servicen, ”en 

multilingual bank för alla” kan vara det övergripande temat i banken. Anställa rätt personer 

för rätt jobb, det vill säga kompetenta och språkkunniga människor ska vara meriterande för 

de som söker jobben. Involvera målgruppen i bankens nyheter och erbjudanden samt 

inkludera målgruppen och även de som inte är huvudmålgruppen. Man skall främja tillväxt 

genom positiva resultat och utmärkt kundsupport.  Öka användning av hemsidan, exempelvis 

skapa produkter och ”verktyg” som kunden kan använda som underlättar och bibehåller 

intresset för banken. Om man vill använda Bootstrapping ytterligare kan man dessutom låta 

denna kundsupport i vissa fall ske hemifrån för att på så sätt undvika fasta kostnader som 

banken kan behöva utstå.   

Den viktigaste ökningen, sett ur ett vanligt banksortiment, är det faktum att alla produkterna 

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

Man skall eliminera den stereotypiska bilden om att banker inte bryr sig, tvärtom ska banken 

vara öppen för klagomål och förbättringar. Personalen skall visa tecken på att ”vi är inte som 

alla andra, vi bryr oss”. Dessutom bör man minimera om inte eliminera de långa köer som kan 

uppstå på telefon och i kontoren och på så sätt hämma irritation och frustration hos kunderna. 

I banken skall rådgivning och beslut inte tas för att ge ut en falsk bild av expertis och 

kunskap, utan konceptet skall vara byggt på ärlighet och gedigen kunskap. Allt detta genom 

att till exempel ha en mycket god kontakt med kunderna över mail, telefon, hemsidan och i 

synnerhet vid handläggning.  

5.4 Tolkning och diskussion 

Framgångsfaktorerna som fanns för IBB var främst marknadsföringen då finansieringen 

primärt sett sköttes från utlandet. Då ett islamiskt bankväsende utgör en nischmarknad, så var 

IBB tvungen att ta till mindre men mer precisa marknadsföringsmetoder. Ett primärt exempel 

var att, på grund av att målgruppen var mångkulturell men tillhörde samma religion, så 

utnyttjade IBB detta tillfälle och använde direkta och högfrekventa mediekanaler som 

målgruppen använde sig av till exempel muslimska kanaler som tv-kanaler och word of 

mouth, vilket är ett primärt exempel av Bootstrapping. De två faktorerna service och 

rådgivning var utformad för målgruppen som då bestod av olika kulturer och nationaliteter, 

genom att betjäna målgruppen på olika språk. Som Rust & Chung skriver är en skräddarsydd 

marknadsföring ett sätt att få positiv word of mouth. Positiv word of mouth leder i sin tur 

oundvikligen till en positiv effekt på kundflödet. Abbas nämner även att personalen har varit 

det viktigaste för IBB: s framgång. Om man drar en parallell mellan detta resultat och Volk & 

Pudelkos forskning så ser man att de tillägger någonting som Abbas glömmer. Forskarna 

menar att Storbritannien är ett väldigt tolerant samhälle och att även det är en stor anledning 

till IBB: s framgångar. Dessutom menar Volk & Pudelko att ett flexibelt lagsystem som 

anpassar sig och underlättar för nya aktörer i marknaden också är av stor vikt vid en 

etablering av en IB ur en europeisk kontext. Skillnaderna kan antagligen förklaras med att 

Abbas svarade utifrån det de gjorde i banken och inte hur samhället agerade.  

      

De tre storbankerna visade sig uppfattas näst intill likadant med mindre avvikelser och 

skillnader. Betygsättningen av de tre storbankerna följde nästan samma kurva för 

storbankerna, i vissa punkter skiljde sig dessa åt men inte med stora marginaler.  
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Tabell 2 – Bankernas betyg – En skala 1 - 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 Räntesatser 2,7 2,78 2,57 

Image 3,33 3,4 3,59 Produkter/Tjänster 3,74 3,68 3,56 

Fysisk 

Tillgänglighet 

3,35 3,59 3,49 Rådgivning 3,47 6,45 3,78 

 

 

Källa: Egen utformad tabell utifrån svaren på 

enkätstudien 

 

 

Vanligtvis startas en bank genom att grundaren eller grundarna först betalar en avgift på ca 

50 000 000 kr till Riksbanken. Detta för att Riskbanken ska certifiera företaget som en bank, 

på så sätt kan alltså banken inte använda pengarna som likvida medel. Startkapitalet erhålls 

vanligtvis genom främst egen investering men möjligtvis även av en del privata lån av 

finansierarna. 

 

Vad gäller IB har tidigare forskning
70

 visat att det ur en europeisk kontext är utländska 

investerare som etablerar IB, förutsatt att investerarna i början accepterar möjligheterna för 

eventuell vinst respektive förlust. Börsintroduktioner och diverse tillställningar för att locka 

investerare är givetvis tillgängliga alternativ för att locka ytterligare kapital efter att 

grundsumman är betald till Riksbanken. 

 

Ur religiös synpunkt är det viktigt att man inte lånar eller lånar ut pengar till ränta och att man 

dessutom inte investerar i sådant som är förbjudet inom islam, som till exempel ränta, droger, 

tobak, pornografi etc. Man skall även hålla sig borta från Maysir, gharar och riba i sin helhet. 

Men som Dusuki nämner måste banken ta ställning till hur mycket de vill anpassa sig till 

Maqasid al-Shariah efter att banken är etablerad. Som Abbas förklarar så var det många 

muslimer i Storbritannien som inte trodde att banken utgick ifrån Shariah och därför var rädda 

att gå med i banken, vilket visar på en rädsla bland vissa muslimer att hamna i det som är 

haram. Etablerarna bör ha i åtanke sina egna avsikter vid öppnandet av banken. Om avsikten 

är som Dusuki nämner, lycka i det nästkommande livet, bör man fundera på hur strikt man 

skall följa Maqasid al-Shariah. Ett strikt följande av Shariahs målsättningar kan mycket väl 
                                                           
70
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leda till en positiv word of mouth, särskilt bland muslimer, och detta har enligt Rust & Chung 

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

 

Hur bör en islamisk bank marknadsföras och finansieras för att framgångsrikt träda in 

i den svenska marknaden?  

Utifrån en målsättning att marknadsföra Sveriges första IB på ett kostnadseffektivt sätt 

föreslår vi att man försöker implementera följande råd för att uppnå en marknadsvärdering av 

kunderna som motsvarar grafen nedan.  

 
 

 
Källa: Eget utformat diagram utifrån enkätstudien och egen bedömning av mål för marknadsföringen.  

 

Det som kostar väldigt mycket pengar för banker men knappast ger avkastningen som 

bankerna hoppas på är närvaron av fysiska bankkontor. Därför rekommenderar vi i enlighet 

med Winborgs forskning om finansiell Bootstrapping att man inte fokuserar på att öppna för 

många kontor då de flesta ärenden kan skötas genom telefon eller via internet. Detta stöds 

även av Abbas. Istället bör man fokusera på att ge god service och utstråla en hög etisk 

inriktning. Som i fallet med Maybank bör den svenska IB fokusera på att utveckla 

internetsupporten och telefonbanken, men på ett väldigt effektivt sätt. Hemsidan bör vara 

oerhört användarvänlig med många alternativ för kunderna så att de inte behöver gå till 

kontoren och dessutom bör underhållet av hemsidan vara konstant och pålitlig. Även 

telefonbanken bör vara utvecklad på ett sådant sätt att kunderna gärna använder sig utav den. 
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Om banken lyckas hålla dessa målsättningar så kommer det att leda till att bankens image 

stiger utan behov av mycket reklam. I övriga punkter kan banken följa de tre storbankerna. 

Som Volk & Pudelko tar upp är begrepp som islam laddade i Europa och det kan därför vara 

mer lämpligt att ha ett okontroversiellt namn som vänder sig till den muslimska målgruppen 

samtidigt som det inte är stötande för andra potentiella målgrupper. Vi föreslår därför namnet 

Amana. Det arabiska ordet Amana går inte att översätta till svenska med ett ord, men betyder 

trygghet, säkerhet, pålitlighet och tillförlitlighet och ordet antyder till att banken tar hand om 

dina pengar och mer därtill. Ordet brukar användas av arabisktalande och muslimer när någon 

får ett förtroende.  

Man bör ha i åtanke att diagram 6 ovan kartlägger kundvärderingen, därför tror vi att, även 

om det blir så att bankens kunder inte får en lika hög avkastning på sitt sparkapital som övriga 

bankers räntesatser kommer de att vara relativt nöjda med tanke på att avkastningen är halal, 

ej räntebaserad och konstruerad med hänsyn till etiska principer. Värderingen är gjord 

försiktigt och skulle möjligtvis värderas högre i verkligheten.  

 

Enligt Datamonitors SWOT-analys på Maybank visade det sig att bankens kapitalbas sågs 

som en styrka vilket gör att de kommande Basel III restriktionerna inte skulle komma att 

påverka banken. Utan att gräva oss in i ämnet affärsjuridik vill vi nämna att man bör man hitta 

ett sätt att kringgå denna problematik och även problematiken vad gäller inkommande av 

stora mängder utländskt kapital. I andra fall löper man risken att inte kunna etablera sig på 

den svenska bankmarknaden. Man kan även locka till sig externt kapital av investerare genom 

att presentera företaget med dess kvalificerade strategier, finansiella målsättningar och 

framtida planer. 

Nästa steg i finansieringen av banken kan ske via en börsintroduktion. Här får även bankens 

kunder och övriga befolkningen möjligheter att investera i företagets aktier och på så sätt ökar 

marknadens kännedom om banken genom den indirekta marknadsföringen som förekommer 

på börsen. 

  

Utan att fokusera på det i sin marknadsföring bör banken även sikta på att följa Shariahs 

målsättningar så gott man kan. Som IBB har och många andra IB, bör man ha en Shariah 

styrelse av muslimska lärda som ger legitimitet till bankens produkter.          

Eftersom att den främsta målgruppen är muslimer så bör banken i samband med att sköta 

finansieringen och marknadsföringen på ett så kostnadseffektivt sätt som möjligt, rikta sig till 
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mindre och direkta mediekanaler som når ut till målgruppen. Ett sätt att göra detta är 

exempelvis genom moskéer och olika muslimska organisationer som i vissa fall skulle 

marknadsföra den IB utan kostnad. 
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6.0 Slutsats 

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

utgått ifrån. Vi avslutar kapitlet med att besvara huvudfrågeställningen. 

 
 

Framgångsfaktorerna för IBB var främst personalen och det faktum att de bland annat kunde 

tala till människor av olika kulturer på deras språk. Sekundär data talar även för att en viktig  

faktor är att Storbritannien är ett väldigt tolerant land. 

 

En IB i Sverige bör fokusera mindre på den fysiska tillgängligheten än de tre storbankerna 

Nordea, Swedbank och SEB. Banken bör ha en tydligare etisk inriktning som höjer imagen. 

Snabbhet och service bör prioriteras men genom andra medel än fysisk tillgänglighet som 

exempelvis internet. I övrigt behöver banken inte skilja sig från storbankerna alltför mycket.    

 

Banker startas upp genom att finansiärer etablerar banken genom att först betala 5 000 000 

Euro till Riksbanken för att få en bankcertifiering. Dessa pengar kan antingen finansieras 

delvis med lån eller helt och hållet utan lån. Normalt sett brukar IB startas upp med hjälp av 

rika finansierare från arabstaterna. 

 

Restriktionerna vid ett öppnande av en IB ligger i att man måste följa det regelverk som 

Shariah sätter upp. Det råder förbud mot riba, gharar, maysir. Annat som är förbjudet, är 

även förbjudet att investera i när banken väl har satt igång verksamheten. Exempel på detta är 

alkohol och tobak. Det mest framstående alternativet för en etablering av den IB är genom att 

ha en rik finansierare/ ägare.  

 

Vi har föreslagit att banken marknadsför sig kostnadseffektivt och marknadseffektivt genom 

att fokusera på internettjänster, genom en tydlig etisk inriktning, det faktum att banken arbetar 

i linje med Shariah och att inte sätta upp alltför många kontor. En väldigt god service och 

tillgänglighet bör leda till positiv word of mouth som i sin tur förhoppningsvis leder till ökade 

vinster för företaget. Man bör även marknadsföra banken genom bland annat moskéer och 

olika muslimska organisationer.      
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7.0 Avslutande diskussion 
 

Det verkar som att omständigheterna som möjliggör för att en islamisk bank träder in i den 

svenska marknaden sakta men säkert uppenbarar sig. Frågan är när denna bank kommer att 

etablera sig och hur den kommer att gå tillväga. Under studiens gång har vi lärt oss en hel del 

gällande olika produkter i IB och olika sätt att marknadsföra sig och det har varit väldigt 

intressant. Vad som också visat sig vara av stor vikt är att termen islamisk bank inte är 

enhetlig, utan att beroende på olika tolkningar som finns globalt så kan den faktiska banken se 

annorlunda ut i olika länder. Ämnet är fascinerande eftersom att den behandlar mer än 

marknadsföring och finansiering. Även vid finansieringen och marknadsföringen bör man ta 

hänsyn till andra aspekter som indirekt påverkar marknadsföringen och finansieringen, 

exempelvis religion, etik och juridik. Tidigare studier har visat oss just detta faktum, att det är 

mycket mer som spelar roll för en IB framgång. Det ser även lovande ut efter att banken 

kommit över den första och jobbiga fasen där man måste arbeta för att förtjäna den 

religiösa/etiska- integritetstämpeln hos målgruppen. 

Detta öppnar även flera dörrar då man med hjälp av företagsekonomi motverkar mindre 

accepterande ulturella och religiösa åsikter som kan existera i ett samhälle.  

Genom användning av ekonomiska medel kan man på så sätt integrera individer i ett samhälle 

och acceptera skillnader som kan finnas mellan olika sociala eller kulturella klasser och 

därigenom uppmuntra gemenskap i det moderna samhället.  

Globalisering är aktuell och sträcker sig utanför nationella, sociala, religiösa och kulturella 

gränser, detta är positivt då det är bra för gemenskap och motverkar osämja, rasism och 

segregation. Globalisering främjar enhetlighet för människor i hela världen, därmed är det 

bara en tidsfråga innan även ekonomiska och finansiella gränser överträds. Detta är ett steg i 

rätt riktning, Islamic banking är ett steg i rätt riktning.  
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8.0 Förslag till vidare forskning  

Under undersökningsprocessen har vi stött på vissa affärsjuridiska problem som kan vara 

hinder för ett etablerande av en islamisk bank, särskilt med tanke på inflöde av utländskt 

kapital. En utförlig juridisk undersökning av de affärsjuridiska problemen som kan uppstå vid 

finansieringen av en IB skulle behövas, samt vilka möjligheter som finns för att kringgå dessa 

hinder. Vidare vore det intressant att studera hur stor efterfrågan är bland Sveriges muslimer 

efter en IB. Man kan även utveckla denna frågeställning till att mäta hur många icke-muslimer 

som skulle kunna vara potentiella kunder. En idé skulle vara att hålla en eller flera 

föreläsningar om vad en IB är och hur den skulle fungera i Sverige samt vad den står för etc. 

Att därefter göra en enkätundersökning på den population som var närvarande vid 

föreläsningen skulle vara optimalt och ytterligare understödja studien. Dessa mätningar skulle 

kunna stilla den oro som kan finnas hos en eventuell finansierare eller affärsängel.  

I denna studie mättes hur väl kunderna tycker att deras banker uppfyller vissa parametrar, en 

annan synvinkel till detta är att studera vad bankernas kunder uppskattar istället.   

Ett intressant tillägg till denna forskning är att studera hur den svenska befolkningen ser på 

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

10.1 Bilaga 1 – Intervju med Shaher Abbas  

Denna intervju har blivit genomförd på Shaher Abbas den 2 april 2012 som tidigare 
arbetat I Islamic Bank of Britain som Shariah Compliance Officer and Product Manager. 
Han arbetar idag för IFAAS (Islamic Finance Advisory and Assurance Services), främst i 
Birmingham. Där arbetar han som Director of Shariah Compliance and Product 
Development. 
Intervjun har inte blivit nedskriven ordagrant utan vi har försökt ta med så mycket som 
möjligt av intervjun (ca 95 %) utan att ta med information som vi anser extremt 
överflödig för denna uppsats. Intervjun blev inspelad och därefter har vi skrivit ner 
texten. Dessutom har vi på vissa platser ändrat om strukturen på meningarna för att 
uppnå en enkelt läsbar text.  
 

 

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

- In general when you set up any bank, not only IB, you will have to pay the start 

capital. Now there are two kinds of capital, the regulated capital (£5m 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 £5m 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 IB, 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 IB 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/Islamic 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 I 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 Malmö and the time taking from Malmö 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 IB. 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 IB 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. I would say just a 3 just to be positive. 

Again that one was one of the projects that I 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 I 

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. 

I would give them a 3, also take into account that things have changed and people has 

been moving in and out. I would expect 3, so I 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 – 5?  

- 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 I want to withdraw money 

we have cash-machines on the streets. If I was to start a bank in Sweden, I 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 I 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 I can make a judgment I think and I 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 CEO 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 I 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. QIIB (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 Göteborg 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 genomförd på Sabur Mollah den 10 april vars titel är Associate 
Professor PhD. Han arbetar som docent inom finans på Stockholms Universitet. Han har 
även haft några föreläsningar där han talar om Islamic Banking.  
Intervjun blev genomförd utan inspelning och vi har därför fokuserat på de viktigaste 
punkter som gjordes under mötet och alla detaljer är inte beaktade.  
 

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

får 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 bemöta folk som menar att de avgifter IB tar ut liknar ränta? 

- IB = Avkastning, vinstbaserad 

- Handelsbanken = riba, räntebaserad 

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 

5 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 för IB i Sverige, finns det några juridiska aspekter man bör ta hänsyn 

till? exempelvis att en bank inte får äga tillgångar 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 - Enkätstudien 

Marknadsundersökning – C uppsats 
 

Vi gör en marknadsundersökning för att se hur de stora bankerna i Sverige upplevs av deras 
kunder. Denna information kommer så småningom presenteras i vår kandidatuppsats.  
Betygsätt din bank på en skala 1 – 5 på följande punkter. Där 1 motsvarar det lägsta värdet 
och 5 motsvarar det högsta värdet.  
 

(Här stod namnet på respektive bank) 
 
 

Service  1 2 3 4 5 
 
 
   
Personalkompetens 1 2 3 4 5 
 
 
  
Image  1 2 3 4 5 
 
  
 
Fysisk tillgänglighet 1 2 3 4 5 
 
 
 
Snabbhet   1 2 3 4 5 
 
 
 
Räntesatser  1 2 3 4 5
  
 
 
 
Produkter/ tjänster 1 2 3 4 5 
  
 
 
Rådgivning  1 2 3 4 5 
 

 

Tack för er medverkan! 
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10.4 Bilaga 4 - Svar på enkätstudien  

Följande svar fick vi på enkätstudien, det blev totalt 51 respondenter per bank. Ett tomt 
fält innebär att personen ej visste hur vederbörande skulle svara.   
 

SWEDBANK 
 

 Serv
ice  

Personalko
mpetens  

Ima
ge 

Fysisk 
tillgängligh
et 

Snab
bhet 

Räntes
atser  

Produkter/ 
Tjänster 

Rådgiv
ning 

         
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
a  

182 178 163 171 164 96 187 163 

Medel
värde 

3,56
863 

3,63265306
1 

3,3
27 

3,35294117
6 

3,346
939 

2,6666
66667 

3,74 3,4680
8511 

Ej 
svarat  

0 2 2 0 2 15 1 4 

         

 

Total Summa  
 

1304 

Medelvärde (Index) 
 

163 

Summan av medelvärden  
 

27,1024 
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SEB 

 Serv

ice  

Personalkom

petens  

Ima

ge 

Fysisk 

tillgängli

ghet 

Snabb

het 

Räntesa

tser  

Produ

kter/ 

Tjänst

er 

Rådgiv

ning 

         

1 3 3 3 2 4 4 2 2 

2 4 3 4 2 3 3 4 5 

3 4 3 4 4 3 3 4 4 

4 3 3 2 2 2 3 3 2 

5 4 4 4 5 4 4 4 4 

6 5 4 2 4 3  4 4 

7 4 4 4 4 3 3 4 4 

8 4 3 3 4 4 2 4 4 

9 2 2 3 2 2 1 3 1 

10 4 2 3 4 3 4 4 3 

11 4 3  2 4 3  2 

12 5 4 5 4 5 3 3 3 

13 3 3  2 3 3 3 5 

14 4 4 3 4 4 5 3 4 

15 2 2 3 2 1  2 3 

16 5 5 5 5 5 3 5 5 

17 4 4 3 5 5  5 5 

18 1 3 3 4 1 2 3 2 

19 5 4 4 3 5 2 4 4 

20 1 1 1 1 1 1 1 1 

21 4 4 5 4 4 3 4 3 

22 4 4 5 4 4 3 4 3 

23 5 3 4 5 5 3 4 5 

24 4 4 3 4 4 3 4 4 

25 4 3 3 4 3 3 3 4 

26 3 3 3 3 5 2 4 2 

27 4 4 3 3 4 3 3 4 
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28 4 5 4 3 5 3 4 4 

29 5 4 3 3 2 2 4 4 

30 5 5 4 4 4  4 4 

31 5 4 4 5 5 4 5 4 

32 4 5 3 4 5 3 4 5 

33 3 4 1 3 3 2 3 1 

34 4 3 3 2 5 3 4 3 

35 3  4  3 4 3 4 

36 3 4 3 4 3 2 4 3 

37 2 3 3 2 3 1 4 3 

38 4 4 3 4 4 2 4 3 

39 4 4 4  4 3 3  

40 4 5 5 5 5  5  

41 5 3 4 5 5 3 5 2 

42 4 3 3 4 4  4 4 

43 3 4 4 3 5 1 5 4 

44 2 2 2 3 3 2 4 2 

45 5 5 5 5 5 5 5 5 

46 4 5 3 4 4 4 4 5 

47 4 4 4 4 5 4 4 5 

48 5 1 1 5 5 1 1 5 

49 3 3 4 4 4 1 3 2 

50 5 4 5 4 5 3 4 3 

51 2 3 3 4 3 3 3 2 

Summa  191 176 167 176 193 125 184 169 

Medelvär

de 

3,74

51 

3,52 3,40

8 

3,591836

735 

3,7843

14 

2,77777

7778 

3,68 3,44897

959 

Ej svarat  0 1 2 2 0 6 1 2 

 

 

Total Summa  
 

1381 

Medelvärde (Index) 
 

172,625 

Summan av medelvärden  
 

27,9562 
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NORDEA 

 Serv

ice  

Personalkom

petens  

Ima

ge 

Fysisk 

tillgängli

ghet 

Snabb

het 

Räntesa

tser  

Produ

kter/ 

Tjänst

er 

Rådgiv

ning 

         

1 2 3 1 3 3 3 2 2 

2 3 3 3 4 4 2 3 3 

3 2 3 1 2 3 1 3 3 

4 4 5 3 3 5  4 3 

5 4 5 4 2 3  3 5 

6 4 4 4 5 5 1 3 3 

7 4 4 5 4 5 4 4 5 

8 4 4 3 3 4 3 4 4 

9 4 3 4 4 4  4 1 

10 3 2 3 5 3 1 3 2 

11 3 3 3 1 3 2 4 3 

12 5 5 5 5 5  4 5 

13 4 4 4 3 4 4 4 4 

14 4 4 3 4 4 2 3 3 

15 2 2 3 1 2 2 3 3 

16 3 3 1 5 1 1 3 1 

17 2 1 1 1 1 1 1 1 

18 4 5 4 5 3 3 5 5 

19 4 4 3 2 3  3 5 

20 4 3 4 4 4 3 3 3 

21 5 4 2 4 5    

22 3 4 5 2 1  2 1 

23 2 3 2 3 3 3 2 2 

24 5 5 5 3 5 4 4 4 

25 3 3 3 3 2 3 3 4 

26 5 5 5 3 4 5 5 5 

27 5 3 4 3 5 1 3 5 
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28 5 4 4 3 4 3 5 4 

29 4 4 4 3 5 3 3 5 

30 4 4 5 3 3 3 5 5 

31 3 4 5 5 5  3 5 

32 5 4 4 3 3 3 4 4 

33 5 4 4 4 4 5 4 4 

34 3 3 2 5 2 1 3 4 

35 5 4 5 5 5  5  

36 4 4 3 5 4 3 4 4 

37 4 5 4 5 5 3 4 5 

38 3 4 3 3 4 2 2 3 

39 2 5 5 5 3   5 

40 5 5 4 3 3   5 

41 3 3 5 5 4 2 3 4 

42 2 2 1 1 3 3 1 2 

43 3 4 4 2 2 2 4 4 

44 3 4 3 2 4 2 4 5 

45 4 4 5 5 2 5 5 4 

46 5 5 4 5 5  5 5 

47 4 4 4 3 4 3 4 5 

48 2 3 4 5 2  4 4 

49 4 5 4 4 4 2 5 5 

50 5 3 5 5 5  5 5 

51 3 4 4 2 4 1 4 4 

Summa  187 192 183 178 183 95 171 185 

Medelvär

de 

3,66

667 

3,764705882 3,58

8 

3,490196

078 

3,588

235 

2,56756

7568 

3,5625 3,77551

02 

Ej svarat  0 0 0 0 0 14 3 2 

 
Total Summa  

 
1374 

Medelvärde (Index) 
 

171,75 

Summan av medelvärden  
 

28,0036 
 


