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  GROUP PRESENTATION    Representing  the  R&D  department  of  the  university  of  Paris  Dauphine,  we  have  been  studying the overall education market for executives, and keeping the university up‐to‐date.  In fact we are a group of eight members1 from the 5th promotion of the MIB:     - Misbah (Executive officer)  - Sarah (Marketing and sales Manager)  - Cyril (Marketing and sales Manager)  - Juliette (Finance Manager)  - Aurelien (Accounting Manager)  - MeiYin (Research and development Manager)  - Yan (Research and development Manager)  - Maria (Research and process Manager)    With this regards, recently having screened the market, we have came out with interesting  and highly important findings due to the after crisis effect, which we believe must be taken  into account the University of Paris Dauphine.    In  fact,  we  will  see  in  this  report,  how  conventional  finance  has  been  affecting  the  world  market,  and  enabling  new  solutions  to  shape  the  Western  Europe,  that  is  to  say  Islamic  Finance.  In  order  to  proceed  we  will  explain  what  differentiates  the  conventional  finance  from the Islamic one, its importance around the world, and in Western Europe, highlighting  its  strategic  importance  for  France,  and  the  need  to  train  executives  for  understanding  Islamic‐Compliant Finance. As this new opportunity is coming up, we believe the University  has a lot to gain by positioning itself on this yet non competitive market in France.  Then, we will discuss how to implement practically and strategically our marketing plan and  the different outcomes expected. 
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 The position under bracked are to taken into account for the implementation of the project  4 



  PLANNING    At the beginning of our marketing plan, we held a kick‐off meeting for all the members of  our team. We introduced ourselves to everyone and showed our academic backgrounds. We  have dispatched the roles of each member according to their skills and competencies.  We held several meetings during the project and moved to one phase to another so as to  ensure the good advancement of the project. A set time was allocated for each phase of the  project.   For each meeting, we discuss about the work done and then move onto debating on the  action plan for the next step, along with regular updated emails received from all members  that set out the tasks done by everyone. This way we could ensure that the rules and the  key‐milestones were clear for everyone. 
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  EXECUTIVE SUMMARY      Our  project  focuses  on  one  activity  –  an  executive  Islamic  Finance  summer  school.  In  this  project we aim to develop a new service that the university of Paris Dauphine would use for  the  next  year,  in  order  to  have  both  the  first‐mover  advantage  and  a  cost  competitive  advantage.    According to different studies published, 73% of HRD polled wished to maintain or increase  their investment in training, despite the crisis. The funds are available to allow more access  to training and to reach a broader target.     The goal of our seminary is to attract a wealthier clientele seeking more personalized service  in  terms  of  quality  training,  to  understand  the  market  stakes  and  the  opportunities  to  be  exploited taking into account that Islamic Finance represents only 1% of the overall financial  market. Moreover, we would create a need and a service accompanying, available initially in  Dauphine  only.  Then  in  a  second  time  the  reputation  associated  with  excellent  project  management and the “pioneer effect” will engine a growth and hold in thrall the clientele.    



Product description    It is an innovative seminar, the first one in France, which is going to allow to the participants  to  discover  the  Islamic  economic  and  financial  systems  and  understand  the  functioning  of  the Islamic Finance in France and worldwide.  Market description    The total assets of the Islamic financial system have surpassed $1 trillion. Islamic Finance is  now considering like the fastest growing financial segments in the world, with an estimated  annual growth of 20 percent. Its clients are not only confined to Muslim countries but are  spread over Europe, America and the Far East.    Financial description    The  first  year,  our  project  is  profitable  with  a  turnover  around  220 000  Euros,  then  we  envisage  an  increase  of  the  turnover:  41  %  the  second  year  and  21%  the  third  year.  As  a  result  we  believe  our  project  is  quickly  profitable  with  a  minimum  risk  and  a  maximum  of  profitability. 
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  I.



ENVIRONMENTAL ANALYSIS  A. Conventional Finance ‐ Overview of the 2008’crisis 



  The  global  financial  crisis,  brewing  for  a  while,  really  started  to  show  its  effects  in  the  middle  of  2007  and  into  2008.  Around  the  world  stock  markets  have  fallen,  large  financial  institutions  have  collapsed  (Lehman  Brothers,  to  highlight  the  most  controversial)  or  been  bought  out,  and  governments  in  even  the  wealthiest  nations  have  had  to  come  up  with  rescue packages to bail out their financial systems.  In Europe, a number of major financial institutions failed. Others needed rescuing. In Iceland  for  instance,  where  the  economy  was  very  dependent  on  the  finance  sector,  economic  problems  have  hit  them  hard.  The  banking  system  virtually  collapsed  and  the  government  had to borrow from the IMF and other neighbors to try and rescue the economy. In the end,  public dissatisfaction at the way the government was handling the crisis meant the Iceland  government fell.  A  number  of  European  countries  have  attempted  different  measures,  as  they  seemed  to  have failed to come up with a united response. For example, some nations have stepped in  to nationalize or in some way attempt to provide assurance for people. But at the end of the  day, the impact of current crisis has been so broad, that it is definitely shaping consumer’s  behavior  to  an  extent  that  they  show  interest  for  ethical‐oriented  products  such  as  Sharia Compliant financial products, known also as Islamic Finance.  



  Map : Major Financial crises since 1980 
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  Instability of the banking system                                           
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Islamic‐Compliant Finance – a safe based ethical market 



  Islamic  finance  has  entered  a  bright  new  stage  of  development,  emerging  after  the  global  financial crisis as a more equitable and efficient alternative to the Western approach.   Interest in Islamic finance began in the 1970s, mainly due to the accumulated petro‐dollars  in Arab countries. In a rather pragmatic approach, it was thought in the West that respecting  Islamic principles regarding finance would attract wealthy Arab investors.   The second major turning point in Islamic Finance took place after the Sept. 11 attack on the  US.  It  was  declared  at  that  time  that  Muslims  were  guilty  unless  they  proved  themselves  innocent, and as a reaction to this uncertainty and discrimination, Islamic Finance escaped  from the West. The amount of capital which fled the West was over $200 billion. Moreover,  as the epicenter of global economic growth shifted to Asia, Islamic Finance concentrated its  focus on these emerging and dynamic markets.  The last, but most critical, stage has already started due to the collapse of the conventional  financial system based on interest. Regardless of the religious values associated with Islamic  Finance, some people sought Islamic Finance as merely a more efficient, equitable and even  sustainable form of finance. With this regard, Western Europe along with France has started  to consider being on the verge of creating a massive impact in this industry.  8 



1.



What is Islamic Finance 



  Islamic‐Compliant finance (ICF) is any finance that is compliant with the principles of Islamic  law (Shari’ah). In terms of finance, Shari’ah explains in detail the ethical concepts of money  and  capital,  the  relationship  between  risk  and  profit  and  the  social  responsibilities  of  financial institutions.    Interest (riba)  The  most  well‐known  aspect  of  an  Islamic  financial  system  is  the  prohibition  of  paying  or  receiving interest on capital. Essentially, any positive, fixed, predetermined rate tied to the  maturity and the amount of principal, which is guaranteed irrespective of the performance  of the investment, is considered riba and is so prohibited.  This  prohibition  is  not  to  be  confused  with  a  rate  of  return  or  profit  on  capital,  as  the  earnings  and  sharing  of  profit  is  very  much  encouraged  within  Islam.  Moreover,  profit,  determined  ex  post,  symbolizes  the  creation  of  additional  wealth  through  successful  entrepreneurship,  whereas  interest,  determined  ex  ante,  is  a  cost  that  is  accrued  irrespective of the outcome of business operations, and may create wealth, even if there are  business losses.    Risk and uncertainty (gharar)  Contractual risk  is  also  forbidden.  In  general,  this  prohibits  the  selling  of  goods  or  services  that the seller is not in a position to deliver or the making of a contract which is conditional  on an unknown event. You cannot sell something you do not own. Also, the price and nature  of the goods being transacted are defined in detail and agreed upon by both parties, thereby  avoiding a sale that may represent a gamble (for example, conventional short sales or sales  on margin are prohibited). Although the prohibition of interest can indeed be viewed as the  nucleus  of  Islamic  doctrine  relating  to  finance,  there  are  a  number  of  other  supporting  principles which provide guidance for an Islamic financial system:  advocating risk sharing  promotion of entrepreneurship  discouraging speculative behavior  preservation of property rights.    These  are  evident  through  consideration  of  the  Islamic  financial  system  and  conventional  banking.           
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2.



What differentiates Islamic and conventional finance 



  The  evolution  of  Islamic  banking  and  finance  has  come  about  from  two  main  objectives,  namely  the  elimination  of  interest‐based  (riba)  finance  and  the  development  of  low‐risk  products which would give confidence to regulators, shareholders and depositors alike. This  latter aim was all the more necessary given the failure of some of the earlier Islamic banking  models in Egypt, Pakistan and Malaysia in the 1950s.  One of the most notable features of the current Islamic finance market is the development  of a comprehensive range of product offerings, with the industry now having almost like‐for‐ like parity with conventional banking, whether it is investment banking, commercial banking  or  personal  financial  services.  Many  of  the  primary  products  developed  in  Islamic  banking  were debt based in order to be more akin to the anatomy of conventional banking products.  The  use  of  these  products,  clearly  similar  to  conventional  instruments  certainly  appeased  many  of  the  stakeholders,  including  the  financial  services  industry  itself.  However,  those  same resemblances did and continue to receive criticism from those wishing to see Islamic  finance based on the core principles of Shari’ah. Nonetheless there are quite distinct aspects  of Islamic finance which differentiate it from conventional modes of finance. Describing the  Islamic  financial  system  simply  as  ‘interest‐free’  does  not  do  justice  to  the  system.  Its  essence stretches to the promotion of entrepreneurship, preservation of property rights and  the  transparency  of  contractual  obligations.  These  and  the  other  pivotal  and  underlying  principles are formed through a thorough consideration of Shari’ah.  The nature of capital as solely being a medium of exchange (i.e no intrinsic value) is central  to  the  prohibition  of  interest,  and  forms  the  central  tenet  of  Islamic  banking  and  finance.  However other important principles include:  • the prohibition of contractual risk   • advocating sharing of risk and return  • asset‐banked finance (as banks cannot rely on issuing against collateral alone).    The integration of ethics and values into finance is viewed as a positive development, with  many  investors  reportedly  considering  Islamic‐compliant  finance  to  be  more  reliable  than  conventional financing, given the recent global credit crisis and fears of economic recession. 



  3.



The markets   a) Worldwide – Facts & Figures 



In order to understand the worldwide stakes with regards to Islamic Finance, below is a map  showing the most relevant market for this industry, corresponding to the primary, secondary  and third area.  Until few years, Islamic finance was considered to be relatively a niche. But worth more than  $500 billion today, with a 15% growth over the past 10 years, Islamic finance is a significant  10 



financial market offering varied financial products that are attracting interest from Muslims  and  non‐Muslim  investors  on  a  global  scale.  There  are  mainly  300  Islamic  Financial  Institutions in approximately 50 countries.   As  highlighted  on  the  map,  the  leading  markets  are  of  course  in  Islamic  countries  of  the  Middle  East,  with  30%  of  the  retail  banking  (2005),  then  Saudi  Arabia  with  95%  of  new  consumers lending (2006) followed by Western Europe with the United Kingdom issuing new  legislations  for  Islamic‐oriented  products  in  2003  and  Germany  who  has  issued  its  first  Islamic Bond in 2004.    Map: Islamic Finance has strong footprints2 



  The size of the Islamic finance market is estimated to be between 700 billion‐ US$ 1 trillion  globally and is forecast to grow at a rate of 12 to 15 percent per annum. Its clients are not  only confined to Muslim countries but are also spread in Muslim‐minorities countries over  Europe, America and the Far East.           
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 Source: HSBC Amanah – Islamic Finance Relevance & Growth, Kuwait Finance House – Asian Economic  Outlook & Prospects for Islamic Finance.  11 



b)



Western Europe and the French market3 



  United Kingdom  A report published by International Financial Services London (IFSL) shows that the UK is the  eighth largest global center for Islamic finance, behind countries such as Saudi Arabia and  the  majority  of  the  Gulf  Cooperation  Council  (GCC)  countries,  and  surprisingly  ahead  of  Pakistan and Egypt, which are indeed Islamic countries.  The  UK  is  by  far  the  most  advanced,  and  in  fact  this  position  is  due  to  the  size  of  HSBC  Amanah’s Islamic finance offering, but is also attributable to the fact that this country, as an  international financial center, had in the early stages recognized, in other words 2004, the  importance of Islamic finance as part of the overall financial industry. They initiated the first  mover  advantage,  enabling  to  take positive  steps  to  issuing  the  licenses  to  banks allowing  them  to  ensure  that  Islamic  financial  instruments  could  be  offered  in  the  UK  in  a  similar  fashion as conventional structures, hence creating a level playing field.   The  UK  is  well  ahead  of  other  countries  in  Europe  when  it  comes  to  the  incorporation  of  Islamic financial services within the overall financial services infrastructure. In fact, England  has some 22 banks, including 5 that are fully Sharia compliant, that are active in the Islamic  market  and  18  Sukuk  issues  there,  raised  $10  billion  up  to  February  2009,  according  to  International Financial Services London4. In addition, there are an estimated 17 banks that  have set up windows in the UK to provide Islamic finance, such as below:   Ahli United Bank Window   Alburaq Window   Bank of Ireland Window   Bank of  London and Middle East Fully Shariah compliant   Barclays Window   BNP Paribas Window    Bristol  &  West  Window    Citi  Group  Window    Deutsche  Bank  Window    European  Finance  House  Fully  Shariah  compliant    European  Islamic  Investment  Bank  Fully  Shariah  compliant    Gatehouse  Bank  Fully  Shariah  compliant    HSBC  Amanah  Window    Lloyds  Banking Group Window   Royal Bank of Scotland Window   Standard Chartered Window    UBS Window      Netherlands  During  the  second  half  of  2007,  finance  minister  Wouter  Bos  announced  that  the  country  would  review  its  role  in  the  Islamic  finance  industry.  Since  then,  De  Nederlandsche  Bank  (DNB, the Central Bank) has published a study on the potential regulatory issues that would  have  to  be  addressed  when  introducing  Islamic  finance  in  the  Netherlands.  In  fact,  more  recently,  a  working  group  was  established  within  Holland  Financial  Centre,  a  government  initiative,  to  further  promote  the  opportunities  to  offer  Islamic  oriented  products,  which  enabled to undertake a limited number of Islamic finance transactions as a test. In addition  to  this,  a  limited  number  of  retail  asset  management  products  were  associated  with  real  estate and private equity investments.    3 4



 Dr N. Schoon, Islamic finance in Continental Europe, 6th march 2009     12 



Germany  In 2004, the state of Saxony‐Anhalt became the first western European government to issue  Sukuk.  Although  there  does  not  appear  to  be  any  interest  from  German  politicians,  many  German  banks  such  as  Deutsche  Bank,  Dresdner  and  WestLB  offer  either  Islamic  financial  services as part of their product offering or offered from their branches in London or in the  Middle East. German population is estimated at five million, which is twofold the UK’s one.  Germany's  president  Horst  Koehler  said,  that  the  world  needs  a  second  Bretton  Woods,  referring  to  the  gathering  of  leaders  after  World  War  II  which  led  to  a  global  monetary  system based on the gold standard and on fixed exchange rates.    France  France is seriously considering its role in the overall market, which will eventually result in a  truly global Islamic marketplace.  During  the  third  quarter  of  2008,  French  finance  minister  Christine  Lagarde  announced  plans for the country to become a large Islamic finance player in Europe. During the first  quarter  of  year  2009,  initial  law  changes  have  been  passed  and  France  is  ready  to  take  Islamic finance a step further.  Due to historic ties with northwest Africa and the size of the Muslim population in France, it  can tap the French speaking market.   The  country's  tiny  Islamic  finance  market  has  so  far  largely  involved  Sharia‐compliant  property  deals,  a  far  cry  from  neighboring  Britain,  which  has  spent  the  past  five  years  positioning itself as a major Islamic banking centre.  The  size  of  the  French  market  can  really  top  100  billion  euros  ($144  billion)  in  time,  as  suggested by two French professors in a 2008 report.      Islamic  finance  is  now  recognized  as  a  vital  and  thriving  market.  While  the  size  of  Islamic  finance and banking activities, estimated to range from $500bn to $1,000bn, is still a fraction  of  conventional  banking,  the  impressive  growth  rates  of  10–15%  seen  in  recent  years  emphasize the potential market or such activities. 
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C.



PEST Analysis 



  Political and Legal  Islamic  finance  is  on  the  verge  of  bursting  onto  centre  stage  in  Western  Europe  and  its  growth is developing a strong interest, especially in France, where it aims at becoming the  country which attracts the most ethic‐oriented investments.  Many  are  considering  how  they  are  going  to  integrate  alternative  finance  beside  conventional  activities.  With  this  regard  Christine  Lagarde  has  emphasized  on  publishing  new  fiscal  instructions,  along  with  the  controlling  authority  of  insurance  and  the  bank  commission,  which  are  being  told  to  aim  at  building  a  synergy  which  would  enable  an  efficient control over the systemic risks in the banking sector.  In fact, changes implemented to the legal and tax regimes would paved the way for Islamic  financial  institutions  to  provide  French  borrowers  lines  of  credit  that  could  no  longer  be  extended  by  cash  strapped  conventional  banks.   Several  applications  have  already  been  made  to  Banque  de  France  by  Islamic  banks  for  licenses  to  operate  in  France,  rumours  circulate  about  an  imminent  French  corporate  sukuk,  and  interest  mounts  over  incorporating Islamic finance into project finance and PPP projects.  The seeds have been  sowed for Paris to challenge London as the European Islamic finance hub.     Economical  Islamic Finance has the potential to contribute to a more stable economy. Indeed, during the  economic  downturn  the  Islamic  banks  have  been  less  affected  by  the  global  economy  downturn,  as  they  were  not  exposed  to  losses  from  investments  in  toxic  assets,  and  other  prohibited  activities  in  which  they  cannot invest.  As  a  result,  investors  are  focusing  on  safer  or  stable  alternatives.  In  fact,  according  to  Thomson  Financial,  Islamic  Finance  assets are growing at an annual pace of 20% and are set to hit $2 trillion in 2010 from the  current $900 billion.    Social  It  is  said  that  France  has  a  Muslim  population  of  six  million,  three  times  UK’s  Muslim  population, but French authorities have been slow to realize the potentiality of this sector. In  fact,  Islamic  countries  as  a  whole  form  17.8%  of  the  world  economy  and  24%  of  world  population, with their numbers expecting to increase, reaching around 3 billion Muslims by  14 



2030. As a result regulatory frameworks are being developed in order to fully deploy Islamic  Finance. The global banking industry must start providing Sharia‐compliant finance products  to meet growing demand and to gain new customers, legislators already working to ensure a  level  playing  field  for  Islamic  finance.  Last  but  not  least,  Rudolf  Böhmler,  Executive  Board  member  at  Deutsche  Bundesbank,  told  an  audience  at  the  2nd  Islamic  Financial  Services  Forum, that Europe must accept the challenge of Islamic banking. Demand has skyrocketed –  25% of the world is now Muslim – and the banks have to accept that this demand is not only  in  the  traditional  high  net‐worth  market  but  is  being  fuelled  by  the  growth  of  the  Muslim  middle‐classes in Europe and other Western financial areas.    The outperformance of many Islamic finance products and equity indices during the credit  crisis has attracted even some non‐Muslim investors. As a result, Moodys 2008 recent report  suggested that GCC governments are taking a more active role in Islamic finance.   



D.



SWOT of Islamic Finance 



  Strength  At the micro level, institutions that wish to offer Shari’ah compliant products have to have a  Shari’ah Supervisory Board (SSB) (or at least a Shari’ah scholar). It is  their responsibility to  review and approve financial practices and products for compliance with Islamic principles.  However, just as Shari’ah itself is open to interpretation, so Shari’ah scholars often disagree  as to what is Shari’ah compliant or not. Thus the laws that govern Islamic finance and the  regulation of Islamic finance institutions continue to vary (mainly across jurisdictions). As a  result,  we  believe  partnerships  are  to  be  required  to  maintain  a  cross‐cultural  and  mutual  understanding  as  to  what  involves  Islamic‐compliant  Finance.  Below  are  the  leading  ICF  leading institutions:    Accounting and Auditing Organization for Islamic Finance (AAOIFI)  AAOIFI was founded in Bahrain in 1990. Its standards (about 70 to date) are followed by a  number of countries and institutions in the Gulf region, in particular.     Malaysia Accounting Standards Board (MASB)  MASB  is  the  national  standard  setter  for  Malaysia  and  also  produces  Islamic  accounting  standards for Islamic institutions (since about 2001).    Islamic Financial Standards Board (IFSB)  IFSB,  based  in  Malaysia,  is  more  akin  to  the  Basel  Committee,  and  aims  to  promote  the  development  of  a  prudent  and  transparent  Islamic  financial  services  industry.  It  also  has  a  member on the International Accounting Standards Board’s Standards Advisory Council.    15 



It is therefore essential, during the next phase of development for Islamic finance, that the  industry,  both  Islamic  and  conventional,  understands  that  Shari’a‐compliant  finance  has  a  legitimate purpose and is not just an artificial alternative to conventional finance. Innovative  structures, although necessary for the next stage of development, should remain within the  spirit of Shari’a (A. Tayyebi, ACCA). 5    Opportunities  The basic sources of Shariah principles are the ‘Quran’ and the ‘Sunnah’, which are followed  by the consensus of the jurists and interpreters of Islamic law. Profit sharing and fee‐based  financing approaches have developed in compliance with Shariah laws. These special modes  of  financing  have  emerged  in  retail,  private  and  commercial  banking  for  debt  and  capital  markets,  insurance,  asset  management,  structured  and  project financing, derivates, etc.  In  fact,  in  a  survey  conducted  by  Terrapin.com,  out  of  1,015  respondents  (investments  products  providers,  service  providers  and  end  investors),  68%  have  responded  both  from  Middle  East  and  Europe  (respectively 36% and 32%).   The  market  for  Islamic  finance  products  and  investment  strategies  has  been  growing  rapidly  (see  the  Terrapin  bar  chart)  helped  by  the  surge  of  petrodollars,  the  development  of  mortgages  in  the  Middle  East.  Furthermore,  the  outperformance  of  many  Islamic  finance  products  and  equity  indices  during the credit crisis has attracted even some non‐Muslim investors. As a result, Moodys  2008 recent report suggested that GCC governments are taking a more active role in Islamic  finance. More and more GCC sovereign funds are taking stakes in Islamic banks promoting  the development of financial institutions in MENA region.    According to Thomson Financial, Islamic Finance assets are growing at an annual pace of 20%  and are set to hit 2$ trillion in 2010 from the current $900.  But  currently  supervisors  and  Basel II  are  not  very  favorable  in  their  allocation  of  risk  weightings  to  Sharia  banking  products.  This  is  often  through  the  lack  of  supervisors’  experience of these products which needs to be investigated and rectified.     5



 Aziz Tayyebi is a financial reporting officer at ACCA and is a leading contributor to ACCA’s responses to global  developments in Islamic Finance  16 



Threats from the United Kingdom  Currently,  the  United  Kingdom  is  the  best  example  to  show  how  the  British  government’s  efforts have created a level playing field for Islamic finance and conventional products and  have been successful in the City of London. They have either remove or mitigate obstacles  back  in  2004,  where  the  demand  for  Sharia  finance  product  was  such  that  it  enabled  the  Islamic Bank of Britain to obtain a license from the Financial Services Authority, making it the  first Sharia‐compliant bank to open business in the UK.    Since then, the European Islamic Investment Bank has been established and numerous credit  institutions (e.g. HSBC) have a so‐called “Islamic window”.   



E.



SWOT of University of Paris Dauphine 



  Why do we choose Paris Dauphine?    Since  its  creation  in  1968,  it  has  always  been  considered  as  a  highly  autonomous  entity  in  terms of scientific and teaching innovations. Its hard work towards the top, made it received  in  2004,  the  status  of  “grand  établissement”  allowing  the  University  to  consolidate  an  ambitious project based on:  selective and vocationally oriented courses.   While  achieving  this  new  status,  the  University  highly  improved  its  essential  academic  objectives:   development and valorization of research   initial training   and continuing education.   University  of  Paris‐Dauphine  is  specialized  in  the  fields  of  Organizational  Sciences  and  Decision:   Management,   Finance,   Economy,   Law,   Political Science,   Sociology,   Applied mathematics,   Data processing.    We believe taking advantage of its knowhow and its well‐known reputation, along with the  increasing government and financial institutions support, would enable to take full profit by  entering the industry of executive summer schools for Islamic Finance.  
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It is also to be highlight that the university is the leading French institution in Research and  Studies in terms of Management.     Key Strength of the university  Dauphine has approximately 400 teaching and research staff, and 600 collaborators from the  professional  fields.  And  being  a  leader  in  the  science  research  field,  it  ensures  the  best  quality  in  initial  program  and  continual  education  and  has  an  alliance  with  6  other  higher  education  institutions  in  Paris,  each  of  which  is  a  standard‐bearer  in  his  profession.  It  also  trains top‐level executives for both commercial and non commercial organizations.   But it lacks experience in distant education in Islamic finance.    Implementing the First Mover advantage      Due to its prestigious contributions to the academics research, the university could definitely  play a leading role in Islamic Finance Studies. It would offer broader approaches to Islamic  Finance  in  an  Opportunity  international    context.  Hence  this    would  contribute  to  be  known  around  the  world,  grasp  market shares in this  field  and  compete    against  other  Strength Threats Executive  players.  Education in  Islamic Finance  remove  the  barriers    between  scholars  and enterprises, and  attracts  more  foreign  investment  Weaknesses in  educational    with  its  technical  readiness  in  hardware equipment and professional faculty, could contribute to world‐class seminars and  most  advanced  services  with  lower  costs,  due  to  the  fact  that  no  other  major  player  is  operating  on  the  market  of  executive  summer  schools  in  Islamic  Finance.  Hence  the  university would implement the first mover advantage.      18 



II.



MARKETING STRATEGY  A. Our creative idea  1.



Mission 



We  want  to  open  learning  avenues  and  produce  knowledge,  opportunities,  expertise  in  Islamic finance to the executive professionals.   Our  summer  school  is  making  its  contribution  in  the  French  growth  and  worldwide  expansion of the Islamic finance. Our courses are designed to guide participants in this fast  growing industry.   



2.



Vision 



To  be  acknowledged  in  France  the  reference  in  Islamic  finance  courses  for  international  executives.    



3.



Values 



Our values are to preserve and promote the real spirit of the Islamic financial industry.    All  our  products  must  adhere  to  the  values  and  principles  that  are  present  in  the  Islamic  faith. This will guarantee that our courses are Shariah compliant both in spirit and essence.     In  order  to  accomplish  our  goal  in  the  long  run,  and  being  coherent  with  our  mission,  our  company has strong values oriented towards integrity, excellence and honesty. This is in our  cornerstones of our business ethics.     Our  core  values  of  integrity,  excellence  and  honesty  enable  us  to  deliver  the  highest  standard of services to the executive managers.    Integrity  ‐  We  think  in  long‐term  and  sustainable  relationships  built  on  common  trust.  We  consider  the  trust  they  have  placed  in  us  as  a  key  responsibility.   This  is  the  foundation of our relationship with our clients.    Excellence ‐ We don’t want to compromise on the quality of our services that we do for  our clients and our experts collaborating with us.  Together with our clients, we perceive  this as integral to the growth of the Islamic Finance industry.    Honesty  ‐  We  are  dedicated  to  the  growth  and  development  of  the  Islamic  Finance  industry by creating value for our clients and helping them achieve success. We want to  create an infrastructure of honesty, fairness and trust.     
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4.



Objectives 



To cover the exciting and high‐growth area of Islamic finance.  To guide executive managers who want to be thought in using Islamic Financial products.  They  are  competent  in  product  development  and  can  work  as  an  efficient  asset  for  Islamic Finance Industry.  To  teach  competent  or  novice  Islamic  Banking  professionals,  who  can  intellectually  facilitate  their  organization  in  managing,  designing,  and  implementing  Islamic  banking  products.   To  produce  working  professionals  for  Islamic  Banking  industry,  who  will  be  trained  in  operating and administering the products and services given by Islamic Banks.    



B.



Segmentation 



  We  count more  than 14.74  million  Muslims  in  Europe,  of  which  6.1  million  are resident  in  France.  The  following  table  shows  the  potential  market  size  in  mainland  Europe  for  an  Islamic bank, particularly in France.     Muslim Population  Country  Population (millions)  Percentage  (millions)  France  61.00 6.10 10  UK  60.00 1.8 3  Germany  83.6 3.25 3.89  Italy  56.00 1.39 2.5  Spain  42.10 0.60 1.43  Belgium  10.70 0.39 3.65  Sweden  9.30 0.31 3.33  Austria  8.50 0.22 2.6  Denmark  5.60 0.19 3.4  Switzerland  7.80 0.25 3.2    United Kingdom, the major outsider  The  Office  of  National  Statistics  estimates  the  UK  Muslims  by  country  of  origin  are  in  the  following proportion:  41% Pakistani   13% Bangladeshi   11% Indian   In  a  research  done  by  The  Runnymede  Trust,  “Islamophobia,  a  challenge  for  us  all,”  the  Muslims  from  Middle  East  and  Africa  represent  24%  of  the  total  Muslim  population  in  the  20 



UK.  The  UK  Government  is  evaluating  other  laws  so  as  to  soften  the  establishment  and  offering  of  Islamic  banking  products.  This  has  opened  definitely  the  doors  for  European  banks to continue their focus in this market.    A  significant  demand  exists  for  Islamic  banking  products  in  Europe  but  so  far,  for  many  reasons, including conservatism and risk aversion, this need has gone largely unsatisfied.  France has no Islamic Banking institutions despite having 10% of its population made up of  Muslims and being the largest Muslim community in Europe.    



C.



Targets 



  As a result of the market analysis, we have selected two segments for the audience:  1) Western Professional Executives bankers willing to develop Islamic Finance in France  2) International Islamic Bankers wishing to know the specificities of the French financial  industry and aiming to expend in France    Above  are  the  two  major  dominant  segments  working  in  the  following  departments  of  conventional and/or Islamic Banks and directly concerned by executive trainings:  Investment, asset and fund managers  Institutional investors  Corporate and commercial bankers  Financial managers and executives  Fund administrators  Investment consultants, lawyers and accountants  Other interested parties    1) Western Professional Executives bankers willing to develop Islamic Finance in  France    The division is headquartered in UK and has locations in US, Saudi  Arabia, Malaysia, Bangladesh, Indonesia, UAE and Brunei.  Services offered include both personnel and commercial banking  products, including private banking, credit cards, home, personal and  vehicle finance, investments, trade services, working capital and term  HSBC Amanah  finance, asset finance, etc.    HSBC should be interested in setting up a full fledged Islamic banking  subsidiary in the country and should use France as a new regional hub  for Islamic banking.   
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BNP’s association with Islamic Finance started way back in 1985, when  it structured the first Murabaha deposits providing Islamic banks with  BNP Parisbas  short‐term liquidity placement/lending opportunities.  Najmah   Officials from the bank have held discussions with Banque de France    and the Commission Bancaire to promote Islamic Banking in France.    Barclays Capital, the investment banking arm of Barclays Bank PLC and  one of the leading investment banks in the Middle East, has ranked  number one in the Islamic bonds Underwriter League Table with 23%  market share according to the Bloomberg 2007 Q1 European Fixed  Barclays  Income Rankings.    Barclays provides Islamic products in US, UK, Pakistan, Kenya and South  Africa. For the full year 2006, the bank was involved in Sukuk issues  totaling USD 7 billion.     Crédit Agricole is France’s largest retail banking group. Salama tied up  with Crédit Agricole Asset Management Group to give a bouquet of  Crédit Agricole  Sharia compliant funds to its clients. The band has set up a committed  Group – Calyon  Sharia Supervisory Board. It is composed of reputable Islamic experts;  its goal is to inform CAAM investment managers on sharia matters and    to make sure the products compliance with Sharia Rules.     It currently offers wholesale Islamic services. There are no retail  products available. In 2006, Société Générale launched its first sharia‐ Société Générale   compliant product. It helps underwrite issues that complied with    shariah.      2) International Islamic Bankers wishing to know the specificities of the French  financial industry and aiming to expend in France    Concerning Islamic Banks, they truly believe that the highest stakes are to be won from the  French Market with its 6 million French Muslims. France has 10% of its population made up  of  Muslims  Islamic  institutions  regulating  Finance  over  the  country.  Obviously,  this  represents a huge opportunity for Islamic Banking throughout France. There is the need for a  modification in the system to make Islamic banking transactions easier and convenient.   There  are  some  fiscal  and  legal  adjustments  required  before  implementing  a  business  in  France.  The  challenge  is  not  purely  technical  or  limited  to  founding  an  infrastructure  receptive to Islamic finance. Convincing the French public of the soundness is a real test.   This is why we truly aim at making them understand the behaviors of French people. Hence  the following banks are to be invited on our Executive Summer School.  22 



Al Rajhi 



Kuwait Finance House   



Bank Of Islam Malaysia   



Dubai Islamic Bank   



Qatar Islamic Bank   



Established in 1987, the Al Rajhi bank is  headquartered in Riyadh. It is the largest  Islamic bank in the world. The bank operates  in Saudi Arabia and Malaysia and is  interested in extending its activities in  Europe, particularly in the UK and in France.     Established in 1977, KFH is the first and  largest bank in Kuwait.  The bank has been  awarded the ‘Best Islamic Bank’ by  Euromoney for 3 consecutive years. Kuwait  Finance House plans to start business in  France. Its turnover is 21,724 million dollars.    Established in 1983, Bank of Islam is  Malaysia’s first Islamic bank. The bank  recently introduced products like savings‐ linked Takaful and tourist MasterCard  prepaid cards.    Founded in 1977, Dubai Islamic Bank has a  presence in UAE, Syria, Pakistan, Sudan,  Turkey, Lebanon, Cayman Islands, Egypt,  Bahamas, Ireland and UK. This bank aims to  enter the French market.  The bank is insistently pursuing to develop  its business in high potential countries like  Saudi Arabia, Iran, Turkey, Sudan and  Pakistan.   It is among the world’s 5 largest Islamic  banks. Islamic product portfolio includes  deposit accounts, financing. It also manages  portfolio and investment funds in France,  Germany, USA and UK.  The bank has investments in finance houses  like in Asia and in London. These finance  houses are now expanding into countries  like Indonesia, Brunei, and Singapore.    
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III.



OPERATIONNAL MARKETING  A. The Open market and Business Opportunities 



  The  evolution  of  Islamic  Finance  is  particularly  evident  in  four  dimensions  of  its  development.     Firstly,  today  Islamic  Finance  is  viewed  as  a  competitive  form  of  financial  intermediation,  drawing  significant  participation  by  non‐Muslims.  The  total  assets  of  the  Islamic  financial  system  have  surpassed  $1  trillion,  a  fivefold  increase  over  their  magnitude  just  five  years  ago.  Islamic  Finance  is  now  among  the  fastest  growing  financial  segments  in  the  world,  with an estimated annual growth of 20 percent.     Secondly,  with  the  emergence  of  more  diverse  IF  institutions  and  the  development  of  IF  markets, the scope of Islamic Finance business has been expanded to include private equity,  project  finance,  the  origination  and  issuance  of  sukuk  (bonds),  and  fund,  asset  and  wealth  management activities.     The third dimension in which there has been significant evolution is in the regulatory and  legal framework of IF, which is shaped by the distinct features of IF transactions.  This has  ensured  that  the  growth  and  development  of  IF  is  accompanied  by  the  corresponding  development of this framework.    Fourthly, the international dimension of Islamic Finance has rapidly gained significance as it  evolves to become an increasingly important part of the international financial system and  as it becomes poised to contribute to greater global financial integration. The expansion of  the  network  of  links  among  intermediaries  and  markets  in  various  regions  will  contribute  towards a more efficient allocation of financial resources across borders and thus contribute  to enhancing global growth prospects. Islamic finance is an area that has grown to become  an  increasingly  important  segment within  the  global  financial  market,  gaining  considerable  ground as a viable and alternative model to conventional finance.     Today, the size of the Islamic finance market is estimated to be between 700 billion‐ US$ 1  trillion globally and is forecast to grow at a rate of 12 to15 percent per annum. Its clients  are  not  only  confined  to  Muslim  countries  but  are  spread  over  Europe,  America  and  the  Far East.    Currently, Islamic finance has a very small share of the global market – about 1 percent –but  all  the  signs  are  that  it  will  continue  to  grow  rapidly  in  the  coming  years.  The  market  for  Islamic or Shari’a‐compliant financial products is largely driven by the following factors: 
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‐ a growing demand for Shari’a‐compatible forms of financing and banking products  amongst the world’s Muslim population,  ‐ economic development in the region giving rise to infrastructure and other projects  for which Shari’a‐compliant forms of financing are becoming increasing popular,  ‐ the emergence of an international market in Sukuk (Shari’a‐compliant) bonds,  ‐  rising  incomes  amongst  the  Arab  population,  resulting  in  the  need  for  Islamic  consumer finance products (insurance, mortgages, pension plans, and investment funds),  ‐  changing  demographics  in  the  Arab  world  triggering  a  growing  need  for  pensions  and other retirement savings products. 
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B.



Competitive Analysis  1.



Our Competitive Advantage 



                       



Differentiation   It has a privileged position in the  market. University of Paris  Dauphine is recognized as one of  the best French universities in  management, finance and  business.  



Price: (8000 €)  Due to its good positioning in the  educational market, the university has  the advantage to charge a high price  for its programs, which are perceived  as curses of very high quality.     Compared with other French  Universities and “grandes écoles”,  Paris Dauphine has competitive prices.   The fact of being a public university  allows it to work with lower  operational costs than its competitors.  



                         



Strategy: differentiation, high  positioning and first in the market.    University of Paris Dauphine in  partnership with the University of  Strasbourg, are the only two  institutions in France who offers  this kind of training in Islamic  finance.  



Sales revenue:   For the first year 222,000 €  Variable costs: 43,815 € 



   



COMPETITIVE  ADVANTAGE  (Mix of differentiation and  lower operational costs) 



             



Therefore the contribution  margin of the project is  considerable high 80% and a low  financial risk.   
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2.



The Strategy Process ‐ Porter’s 6 forces 



  Power of suppliers:   The  majority  of  the  professors  and  invited  lecturers  are  specialists  and  experts  in  Islamic  finance.  They  are  costly  due  Competitors  to  their  expertise  and  reputation;  they  hold  a  high  level  of  U. Paris  negotiation over their salaries. Hence, they would represent an  Dauphine, first  important percentage of the costs of the project.  entrant in this    type of seminars  Substitute products:   in France  Even if there is no substitute product in France for this type of  executive  education,  there  is  a  potential  risk  if  a  foreign  university  or  a  financial  institution  launch  via  internet,  some  training or program on Islamic finance.  An  executive  program  with  similar  topics,  like  finance,  management,  strategy,  could  represent a potential competitor.     Power of buyers:   They do not have a high bargaining power, due to the fact that there are few offers for this  kind  of  training.  A  high  price  is  usually  perceived  and  compared  with  a  high  quality  education, in this kind of executive program.    New entrants :  o Business schools  o Financial institutions    Government Support:   French  government  has  introduced  numerous  measures  to  catch  the  attention  of  global  funds, with the objective of transforming France as an attractive market capable to compete  with the rest of Europe and the emergent economies. Attract Islamic finance is one of the  key stake for accomplishing this objective.    Technology and IS:  Taking  advantage  from  the  new  technologies,  courses  will  be  dictated  through  video  conferences.  The  content  of  the  seminar  will  be  given  to  each  of  the  participants  in  electronic format. The content of the courses will be in line in the web page of the seminar,  to  which  only  will  have  access  the  participants  and  professors.  The  whole  process  of  inscriptions, group work, feedback and communication, will be also by electronic media.         27 



3.



The strategy direction and the process value chain 



  Project 



1. The idea 



2. Definition of  the idea 



The Shariah Compliant Islamic Finance Summer Seminar    Based on a final market study held at the R&D department at the  University of Paris‐Dauphine.  The cash team, composed of eight members from the 5th  promotion of the MIB. Members of the cash team:   - Misbah (Executive officer)  - Sarah (Marketing and sales Manager)  - Cyril (Marketing and sales Manager)  - Juliette (Finance Manager)  - Aurelien (Accounting Manager)  - MeiYin (Research and development Manager)  - Yan (Research and development Manager)  - Maria (Research and process Manager) 



3. Theme of the  Islamic Finance  seminar  It represents the highest stakes ever and biggest opportunity to  contribute to the shaping of the financial Islamic market around  the world.    4. Why?  Opportunity to have a competitive advantage.  Because there are no other university in France, that propose this  kind of “summer seminars” in Islamic Finance.     5. When?  During summer 2010 In University of Paris – Dauphine in partnership with University of  6. Where?  Strasbourg.  It will be a seminar of two weeks. The courses will be dispensed in  7. How?  “La Défense” in order to take advantage of the strategic location  for the executives who will attend the seminar.    8. How much? 8000 €      Main Activities  As  the  University  of  Paris  Dauphine  enjoys  of  an  important  good‐will  as  an  institution  of  a  high  quality  education  in  business,  management  and  finance,  all  the  main  activities  concerning research,  education,  the  planning  of  the  courses,  the  teaching  process  and  the  training, will be managed directly by Dauphine.     28 



Research  and  Development:  The  valorization,  research  and  theses  department  of  Dauphine’s University will be in charge of the R&D of the project. They will provide and  important  support  regarding  their  data‐base  and  their  know‐how  in  supporting,  coordinating and valuing all the research activities.    Production: The design and program of the seminar was made by University of Dauphine  in  partnership  with  University  of  Strasbourg.  Each  of  the  modules  where  strategically  chosen  in  order  to  accomplish  the  expectations  of  the  market  segment  interested  on  Islamic Finance.    



Logistics: The academic committee of the university will be in charge of the selection of  the  participants  in  the  seminar.  The  reception,  information  support  and  guide  for  participants and professors will be directed by the logistic committee, composed by two  members  of  Dauphine  University,  two  members  of  University  of  Strasbourg  and  two  members from the Cash team.   



Sales: The seminar packages will we sold only by Dauphine trough its platform and the  official web site of the seminar. It will has a price of 8000 € and must be totally paid up to  one week before beginning the seminar.     



In  order  to  provide  a  more  personalized  education,  participants  could  demand  for  any  supplementary information they are interested in, regarding Islamic Finance. This additional  information  will  be  transfer  on  electronic  format.  There  will  be  also  for  their  disposition  a  professional  network,  in  which  all  professors  and  participants  could  have  interactive  discussions, question‐answers debates, deliberations and simply daily communications.       



Subcontracts: all services for breakfasts, cocktails, opening and closuring event.       Support Activities    Human  resources  Management:  an  important  part  of  the  expected  success  of  this  executive seminar is owed to the high quality of the invited lecturers. Some of which  will be foreign professors and professionals who are experts in Islamic finance.     Finance: the finance manager of the Cash team was in charge of the financial analysis  of the project and the projections for the next three years. The detail information is  presented below in the financial statements.      Communication:  nowadays  talking  about  communication,  advertising  or  marketing  strategies,  demands  a  direct  link  with  the  new  information  systems.  For  the  promotion of the “Shariah Compliant Islamic Finance Summer Seminar”, the Internet  29 



will be the principal communication media. Google and online newspapers will be the  two principal platforms for make the announcements.      Firm’s structure: based on University’s Dauphine legal, accounting and financial structure.   Technological development: R&D from the valorization, research and theses department   of Dauphine’s University.   Procurement:    • Outsourcing: services for breakfasts, cocktails, opening and closuring event    • Suppliers: professors contracted direct by University of Dauphine.    Operations  Marketing & Sales  Service   Logistics  Added Value           Logistics  committee     ‐  Selection  participants.    ‐  Reception  students   



of 



of 



4.    



‐ Seminars and  courses    ‐ Expositions    ‐ Video conferences    ‐ Feedback    ‐ Data collection 



       



 



Excellence  education,  unique  knowledge 



‐ Complementary  services: Sofitel  Hotel.     ‐ Extra consulting  meetings with  Islamic Finance  experts. 



McKinsey Matrix         High     



 



‐ Courses data  personalization    ‐ Private network  and website    ‐ Partnership with  U. of Strasbourg for  diffusion of  information 



  high



Medium  



 low



   



Medium 



 



 



 



  Low            
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Our idea is built from two observations:   The general tendency to look for alternative management methods put Islamic banks as  a  partner  who  could  become  unavoidable.  The  university  cannot  afford  to  be  late  but  should be among the first to rush into this new adventure.   Secondly,  the  crisis  motivates  employees  and  companies  to  diversify  their  skills  thanks  particularly  to  the  training  continue.  As  noted  by  Pierre  Tapie,  President  of  the  Conference of “Grandes Ecoles”: "The training is cons‐cyclical; when companies widling,  they encourage more employees to boost their skills".    Principle of the McKinsey Matrix    The  Matrix  is  a  model  to  analyze  the  business  portfolio  on  strategic  business  units  of  an  enterprise. The business portfolio or portfolio Activity is a word to talk about, all sectors in  which  the  company  operates.  The  models  of  business  portfolio  are  tools  that  have  been  developed  to  help  managers  to  select  the  areas  to  be  preserved.  The  goal  is  whether  the  portfolio  is  balanced  and  what  activity  is  to  retain  or  sell.    A  portfolio  is  balanced  if  its  activities  are  in  growth  (above  10%),  activities  to  mature  for  funding  (less  than  10%).  The  area  is  attractive  if  there  are  profit  and  growth.  We  need  these  areas  are  compatible  and  that the office has the ability to improve the performance of certain.   The department which will manage the project and followed the training will be considered  as strategic business unit.    Thus  by  originality,  and  to  differs  from  the  work  of  the  Boston  Consulting  Group,  the  firm  McKinsey has proposed a model of analysis that is to set the strategic segments on a matrix  with 9 cells whose axes are:   The attractiveness of the segment   The  strength  of  the  company  in  this  segment  (its  competitive  position  in  this  market  segment or for its different products or services)     Results     We can see that the circle is in the medium case for the competitive strength dimension and  in the high case for Market attractiveness. It means that the project is a strategic product  which appeal is important because we occupy a dominant position in a growing market for  this  product.  We  should  focus  our  efforts  and  investments  (human  resources,  product  customization,  advertising)  in  this  product  to  promote  growth  and  further  enhance  their  skills. 
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C.



Marketing 6 P’s   1. Product 



  Why choose the Sharia Compliant Islamic Finance Summer Seminar?  The Sharia Compliant Islamic Finance Summer Seminar is an intensive two‐week seminar.  All  the courses will be taught by professors and professionals who are well known in the Islamic  finance  sector.  All  our  professors  are  teaching  in  leading  universities  across  the  world  (Harvard, HEC, Berkeley, etc).   This  seminar  is  an  innovative  seminar,  the  first  one  in  France  which  is  organized  by  a  reputable University and which gathers professors and professionals from around the world  in  a  short  term  period.  Our  seminar  will  obtain  within  the  next  two  years  an  international  reputation  because  of  the  high  quality  of  the  teaching.    The  seminar  will  be  a  great  experience for the participants in knowledge enhancing and skill development.     After the Seminar, participants will be able to:  discover the Islamic economic and financial systems and understand the functioning of  the Islamic Finance,  know the general Islamic Finance products and institutions,  understand the key prohibitions and allowances compliant with the Shariah Law,   Identify risks in the Islamic financial system and ways to manage them.    The 2010 program will be held from June 4th to June 18th.  You will find enclosed, in the people section the list of the different courses and conferences  along  with  the  list  of  the  professors  and  professionals  who  are  in  charge  of  the  Sharia  Compliant Islamic Finance Seminar.    Due to our first mover position we create a social network for the Shariah Compliant Islamic  Finance Seminar, enabling:    Creation of personal Profile  Our program includes a social network dedicated to the participants of the seminar.  On this  social  network  participants  have  to  create  their  own  profile.    The  social  network  is  a  tool  which  aims  to  create  link  between  the  participants  of  the  seminar  and  to  improve  the  business relationship between them. One month before the beginning of the seminar a login  will be send to the participants in order for them to create their profile.  On this profile participants give details about their studies and their professional career.    Chat room  The chat room is created to improve the relations between the participants of the course.  There are four modules in the Shariah Compliant Seminar, two times a week a chat online is  organised  during  one  hour  between  the  professors  of  one  module  and  the  participants  to  32 



improve exchange between them. The interaction between professors and participants is a  key asset in our seminar. During this chat online participants are asking questions about the  course  to  the  professor  about  some  points  they  would  like  to  focus  on  or  about  some  aspects of the courses they didn’t understand.     Courses online  This  social  network  will  also  be  used  by  the  professors  and  the  professionals.  They  are  putting  summarize  about  their  courses  and  presentations.  Thus  participants  could  have  access  to  this  summarizes  to  remember  the  course  they  received  or  to  understand  better  some points of the course.    Post Box for questions and ideas:  This section is dedicated to questions and ideas from the participants on the seminar. The  questions can be sent directly to the professor or just put on the general post box.   



2.



Price 



Our prices for 2009/2010 are:   , this price includes courses, lunch and handouts.    , this pack “plus” is suggested for international participants which  offers 15 nights in Paris and two excursions (Louvre and Chocolate factory).    You  will  find  below  the  details  about  the  two  special  events  and  also  the  list  of  different  hotels proposed to the participants: 



  Special Events    Visit of the Musée du Louvre : 



  http://www.louvre.fr/llv/pratique/tarifs.jsp?tarif=2   100 Euros per group (speaker including)    33 



Visit of the chocolate factory Girard : 



  http://www.chocolats‐girard.com/    4 euros per Person   



Hotels    • Hotel Mercure Paris La Défense Parc  135 euros   http://www.mercure.com/fr/hotel‐1982‐hotel‐residence‐mercure‐paris‐la‐defense‐ parc/index.shtml     • Sofitel La Défense  140 euros   http://www.sofitel.com/fr/reservation/rooms‐dates.jshtml     • Hotel Maillot   98 euros  http://www.hotelmaillot.com/     • Hotel du Château  135 euros  http://www.secure‐hotel‐booking.com/Hotel‐Du‐Chateau/rateselection?sid=8fb1571b‐ e804‐44d0‐a792‐ded17214ab0b            
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3.



Place 



  Dauphine has a national reputation and is well‐know for the quality of it professional team  and  its  training.  Moreover  Dauphine  does  a  lot  in  the  research’s  field,  what  makes  her  enable to launch an executive seminar in the Islamic finance.  Nevertheless the courses of the Shariah Finance Compliant Seminar are not taught in Paris  Dauphine University because since September 2009 all the degree related with finance are  taught in the Leonard de Vinci building in La Défense.  All of the courses in the Sharia Compliant Islamic Finance Seminar will be held in Leonard de  Vincy University in the heart of La Défense wich is the major business district for the city of  Paris.    



4.



People  



  Module 1  Professor ‐ Zamir Iqbal   Zamir Iqbal is a principal financial officer with the World Bank. He is the author of the book  Introduction  to  the  Principles  of  Islamic  Finance  which  is  the  best  seller  book  concerning  Islamic Finance nowadays.    Course : Introduction to the Principles of Islamic Finance :  In  this  course  professional  will  discover  and  receive  an  introduction  about  the  ethical,  religious and commercial concepts and principles on which Islamic Finance is based.     Module 2  Professor :  Dr.  Hussain Hammed Hassan  He  is  the  chairman  of  Fatwa  and  Sharia’ah  Supervision  board  in  Dubai  Islamic  Bank and Dubai Financial Market. He is also recognised as a well known teacher  because  of  his  important  career  as  a  teacher  about  Islamic  Finance.  He  has  established  Islamic  Universities  and  Islamic  faculties  in  various  parts  of  the  world (Makkah, Islamabad, Lybia and others)    Course : Islamic Finance Products :  Information  and  presentation  of  the  different  types  of  commercial  and  personal  finance  products  and  packages,  and  discussion  of  the  technical  structure,  characteristics  and  implications of these products.    Module 3    Professor : Moncef Cheikh Rouhou    Moncef  CHEIKH‐ROUHOU  holds  an  MBA  and  a  PhD  from  the  University  of  California  at  Berkeley  and  a  Mechanical  Engineering  degree  from  Ecole  35 



Centrale de Paris. He is a Professor of Managerial Economics and International Finance in  HEC School of Management and also in Paris Dauphine University for the Islamic Finance  Master.    Course : Islamic Finance Capital  The  professor  will  focus  during  this  course  on  the  principle  aspects  of  the  Islamic  Capital  markets such as :  ‐ Equity mutual funds   ‐ Sukuks  ‐ Tradable and non‐tradable assets  After  the  course  the  participants  will  be  able  to  understand  how  capital  markets  are  structured.    Module 4  Professor : Dr Aly Khorshid  Shari’ah Scholar and Ibrahim Zeyyad  Cekici    Ibrahim Zeyyad  Cekici is a professor in the Business Management School in  Strasbourg  for  the  Finance  Islamic  University  Degree.  He  studied  during  several years in London in Islamic finance.         Dr Aly Korshid is at the present time a Consultant in Elite Horizon Economic. He  has  been  working  since  three  decades  in  the  Islamic  finance  sector  .  He  is  recognised  as  a  weel  known  ecpert  on  Shriah  Complian  finance,  within  the  Islamic  law  and  Islamic  contracts.  He  is  a  member  of  Oxford  Academy  (UK);  member  of  the  Institute  of  management  consultancy  (UK) and  visiting  lecturer  in  EL‐Azhar  University “Egypt” and ‘Soas’ University of London on Islamic finance.    Course: Financial Institutions  Presentation of the several Islamic financial institutions, after the course the participants will  be able to understand how the financial institution are structured.    Types  of  accounts    Consumer  and  business  loans    Credit  and  debit  cards    Asset  liability management   Islamic windows   Roles and responsibilities of the Shari’ah board    Financial instruments & contracts   Transactional contracts   Bai   Serf   Ijarah    Examples:  ‐ Financing contracts  ‐ Murabaha (mua’jjal, commodity, shares)  ‐ Khiyar  ‐ Tawarruq  36 
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Ijarah (asset backed financing)  Musharakah (P & L sharing)  Diminishing Musharakah (fixed asset and trade financing)  Examples  Intermediation contracts  P & L sharing  Fee‐based services 



  Module 5  French Consumer Behaviours  Professor: Ibrahim Zeyyad  Cekici (Strasbourg Business Management School)    After  this  course  participants  will  be  able  to  understand  the  French  consumer  behaviours.  The professor will focus on the French local culture to understand how you should act with  this  population  in  order  to  make  business  (more  particularly  in  the  finance  activities).   



External professors    Conference 1  Dr Aznan Hasan ‐ He is an Assistant Professor in Islamic law and the former head of  Islamic Department in the International Islamic University Malaysia. He has served  a Shariah advisor to various financial institutions. Now he is working as a Shariah  advisor for Bursa Malaysia and he is also a Shariah Consultant.  This conference will emphasize in Islamic Legal theory, Islamic Commercial Law.    Conference 2  Hossein Askari ‐ He was an instructor at MIT, Assistant Professor of Economics  at  Tufts  University,  Associate  Professor  of  Economics  at  Wayne  State  University,  Associate  Professor  and  Professor  of  International  Business  and  Middle Eastern Studies at the University of Texas at Austin. He is now the Iran  Professor of International Business and Professor of International Affairs. He  worked for two on the Executive Board of the International Monetary Fund.  He  was  also  Special  Advisor  to  the  Minister  of  Finance  of  Saudi  Arabia.  He  has  been  a  consultant  to  a  number  of  institutions  and  corporations.  Hossein  Askari  has  written  extensively on economic development in the Middle East, Islamic economics and finance.   “New Issues in Islamic Finance and Economics: Progress and Challenges”, Hossein Askari will  explain  the  main  issues  and  challenges  facing  Islamic  finance.  Mr  Askari  will  start  with  an  overview of the factors and motives behind the development of Islamic finance.          37 



Video ‐ Conference 3    Professor  Samuel  Hayes,  (Harvard  Islamic  Finance)  IFP  The  Islamic  Finance  Project  aims  to  study  the  field  of  Islamic  finance  from  the  legal  and  shari'a  points of view by analyzing contemporary scholarship, inducing collaboration  among  scholars  within  and  outside  the  Muslim  world,  and  increasing  the  interaction between theory and practice in Islamic finance.  "Islamic  Finance  in  the  21st  Century",  this  conference  will  focus  on  :  Islamic  Banking  and  Finance, b) Islamic Economic Development and, c) Shari'ah (Jurisprudence)   



5.



Promotion 



Our relationship with the name of Paris Dauphine University should be an important for our  image and communication.    We know that communication strategy is not only the key to success but also a vital role.  In order to be known quickly, we will have an efficient and focus communication strategy.  First of all we plan that the majority of our communication would be thanks to Internet.  Nowadays  professionals  use  Internet  for  constant  information.  We  would  create  a  commercial link on Google in order to be quickly visible.  We also try to create commercial links on professional websites  Besides,  we  focus  our  banners  on  online  newspapers  because  it  is  less  expensive  on  Internet and professionals like more and more to access news on Internet.  The newspapers would be English but also French  We would have our own Website. It is essential today to be able to have a web portal for  our image and our communication.  Finally  we  hope  that  we  can  rely  on  the  word  of  mouth  between  companies  and  professionals works  In order to achieve a successful communication we plan a budget of 32 000 Euros. It would  be able to cover our communication objectives.   



a)



Advertisement Strategy 



 



• Online Advertising  We would give serious thought to where we want to place our  ads. Unlike print and broadcast, Internet advertising is easy to  measure  thanks  to  tools  that  track  site  traffic  and  click‐ through. And it’s often cheaper than traditional media because  many online publishers charge on performance, not traditional  CPM(cost per thousand impressions)‐based metrics. 
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Viewing  that  online  advertising  are  inexpensive  and  effective,  we  will  focus  on  the  most  popular online advertising strategies:    



Seminar Official Website   A seminar website is the basis of our advertising methods. We will build up an official site  that  includes  all  the  information  about  our  seminar:  the  target,  the  date,  the  place,  fees,  speakers, programs, transport and accommodation. We’ll also place online inscription form  to facilitate efficient registration process for worldwide customers.    E‐Newsletter & Banner Advertising  The  online  sister  of  print  and  broadcast,  banners  can  give  our  ads  constant  exposure  on  a  popular website or advertising network, letting us associate our product with a publication  that our prospective customers already trust.    



To get the most out of E‐Newsletter and banner advertising, it’s best to run our banners on  the  kind  of  sites  that  target  our  desired  demographic.  Thus  we’ll  place  our  ads  or  create  banners in the following websites that collect most Islamic financial issues in the world:   Institute of Islamic Banking and Insurance (www.islamic‐banking.com)  General council for Islamic Banks and Financial Institutions (http://www.cibafi.org)  Euromoney Institutional Investor (www.euromoneyplc.com)  Euromoney Seminars (www.euromoneyseminars.com)                   



Search Engine Marketing     On  the  Internet,  everything  is  only  one  click  away.  That’s  why  one  of  the  most cost‐effective ways to drive customers to our site is sponsoring search  terms on Google, Microsoft, AOL and other popular search engines. Unlike  E‐Newsletter or banner advertising, which are typically sold on a CPM basis,  pay‐per‐click  marketing  requires  us  to  pay  only  when  a  prospective  client  types  in  the  relevant  keywords  and  clicks  on  the  link  to  our  website.  In  addition  to  paid  advertising  opportunities,  the  Internet  also  offers  the  chance to conduct no‐cost grassroots marketing campaigns through blogs,  39 



social networks and bookmarking sites.   A good choice with lower price, Google AdWords, allows us to purchase a set of keywords,  set  a  limit  on  how  much  we  want  to  spend,  and  have  our  ad  display  until  that  limit  is  reached. There's no minimum spending requirement – the amount that the clients pay for  AdWords is up to themselves. Generally speaking, setting a daily budget of 3,4 euros and a  maximum cost of ten centimes for each click on ads, is absolutely reasonable.     E‐mail Advertising  Unlike traditional direct mail with its hefty postage, printing and handling  costs, we can blast out an e‐mail marketing campaign for little more than  the  list  rental  cost  alone‐‐and  start  ringing  up  sales  within  minutes.  We  can spend a tenth of a penny to more than 1 euro per e‐mail address for a  targeted list of permission‐based e‐mail addresses.   



• Print Advertising   



Newspaper / Magazine Advertising / Brochures  Despite  the  gloomy  predictions  of  the  death  of  the  newspaper  and  magazine  industries,  print can still be a great way to target a niche market. Likewise, a targeted local or national  magazine such as Times, L’Express, Le Monde, Le Point, Capital, can offer an inexpensive way  to reach quilters or new parents. Depending on the size of the market and the size of our ad  (quarter page, half page or full page), newspapers will typically charge $5 CPM to $25 CPM  (cost  per  thousand  impressions).  National  magazine  rates  average  $6  CPM.    Apart  from  newspaper  and  magazine  advertising,  we’ll  place  large  printed  posters  in  academic  institutions,  banks,  post  offices,  and  Islamic  shops.  We’ll  publish  brochures  and  make distributions in most public places to lock in customers’ attention.          
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• Target Sponsors    We  target  on  several  enterprises  that  give  utmost  contribution  to  the  development  of  Islamic finance. They take strong interest in participating in or sponsoring numerous events  across the Middle East. In person at seminars, conferences, meetings and exhibitions, they  lead other industries to meet and discuss their own experiences as well as Islamic financial  issues that impact today's business environment.  They are Path Solutions, European Union Programmes Agency, Crédit Agricole,  HSBC Amanah, Deloitte, and Herbert Smith. They are all our target sponsors.               



           



6.



Partnerships 



  The  Sharia  Compliant  Finance  Seminar  has  a  partnership  with  the  University  of  Strasbourg  which has a well known Master degree in Islamic finance. Apart from this, the seminar is also  in partnership with the Master II of Islamic Finance, offered by Paris Dauphine University.   These two partnerships give us clear visibility and are also an asset for the teaching because  leading professors of these two Universities are coming in our seminar to give lectures.   Our partnerships allow us to share common discoveries and innovations in Islamic Finance.   Moreover,  we  have  partnerships  with  hotels  in  order  to  receive  international  participants  and  external  speakers.  It  should  allow  us  to  get  attractive  prices  and  make  some  commissions from it.  For  the  next  few  years  we  are  organizing  partnerships  with  some  companies  which  have  linked  with  the  Islamic  finance.  We  plan  to  offer  attractive  prices  for  employees  of  these  companies.        
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IV.



Financial Analysis  1. Income Statement 



Facts     1st year 2nd year  3th year Participants  25  35  40 Pack Plus  10  12  15 Teachers  4  4  4 Speakers  3  4  4   The number of our participants constantly increases during the three first years. Indeed, we  start  with  around  25  participants  and  reach  a  number  of  40during  the  third  year.  This  estimation is based on our strategy and promotion.   Consequently  we  expect  an  increase  of  pack  plus’s  users  because  of  our  international  participants.   The  number  of  teachers  and  external  speakers  remains  stable  but  we  expect  that  a  new  external speaker would join our team after the first year.      Explanations  During the seminar we plan to organize:  ‐1 breakfast: 75 Euros  ‐1 cocktail: 450 Euros    The budget of external participants includes:  Accommodation for two nights: 150/night  Plane transport: 200 to 800 Euros  Local transportation:  200 Euros    Incomes  We have two sources of income: one from the seminar and one from the pack plus.  We plan an increase of 5% or 10% of our price for the second and third year.  Here you can find the summary for the three first years.        (Euros)  1st year  2nd year 3th year Seminar Price   Pack  "Plus"  Price  Income Seminar  Income Pack +  Total Income 



8000 



8200



8600



2200  200 000  22 000  222 000 



2300  287 000 27 600 314 600



2450  344 000 36 750 380 750
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Expenses  Below the expenses planned for the first year.  Our seminar occurs once a year so expenses  are calculated for one seminar.     EXPENSES FOR THE FIRST YEAR (Euros) Information  25 participants  VARIABLE EXPENSES External speakers  350e/h 12 600,00  External  speakers  budget  (not  included  salary)  1500  4 500,00  Plane (European)  200 200,00  Plane  800 2 400,00  Transport  200 600,00  Accommodation  300 900,00  Handouts  150e/ part. 3 750,00  Catering for 10 days/pers.  80e/part. 2 000,00  cocktail one during the seminar  450e 450,00  75e/small  welcome breakfast  cocktail  75,00  Pack "plus"  2044 20 440,00  Accommodation for participants  2025 20 250,00  French events Louvre 15e/participants 150,00  French events chocolate  4e/ participants 40,00     FIXED EXPENSES  Teachers   160h*58=9200 37 120,00  Administrative employee (one)  3200 3 200,00  Administrative costs (photocopies, phone..) 1 500,00  Advertisings  32 000,00  Marketing/ads costs 30 000,00  Newspapers online advertising banner Google commercial links  emailing  Online Promotion  2 000,00  Website creation  1 000,00  Website maintenance 1 000,00     TOTAL  117 635,00   
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Below  are  the  expense’s  details  for  the  second  and  for  the  third  year.  We  estimate  an  increase of 10% of our cost every year. For some expenses we plan a higher increase due to  the quality improvement of our services (for instance the salary of our external speakers)  35  EXPENSES SECOND YEAR (Euros)  Information   participants  VARIABLE EXPENSES   External speakers salary  390e/h 24 960  External speakers budget (not included salary) 1600 6 400  Handouts  160e/ part. 5 600  Catering for 10 days/pers.  85e/part. 2 975  One cocktail during the seminar  450 e 450  80e/small  Breakfast (one organized)  cocktail  80  Pack "plus"  2200 26 400       FIXED EXPENSES    Teachers   168h*58=9200 38 800  Administrative employee (one)  3400 3 400  Administrative costs (photocopies, phone..) 1 800  Advertisings/Marketing  32 000       TOTAL  142 865    40  EXPENSES FOR THIRD YEAR (Euros)  Information   participants  VARIABLE EXPENSES   External speakers salary  430e/h 27 520  External speakers budget (not included salary) 1700 6 800  Handouts  165e/ part. 6 600  Catering for 10 days/pers.  87e/part. 3 480  One cocktail during the seminar  490e 490  95e/small  One breakfast organized  cocktail  95  Pack "plus"  2350e/part. 35 250  FIXED EXPENSES    Teachers   172h*58=9970 39 880  Administrative employee  3600 3 600  Administrative costs (photocopies, phone..) 2 100  Advertisings/Marketing  30 000      TOTAL  155 815  44 



Financial Summary     RESUME FIRST YEAR  Sales  Sales Pack  Variable expenses  Margin   Fixed expenses  Net Income before taxes  Taxes (33%)  Net Income after taxes  Breakeven point  Margin security  Margin (Net Income/sales)  RESUME SECOND YEAR  Sales  Sales Pack  Variable expenses  Margin   Fixed expenses  Net Income before taxes  Taxes (33%)  Net Income after taxes  Breakeven point  Margin security  Margin (Net Income/sales)  RESUME THIRD YEAR Sales  Sales Pack  Variable expenses  Margin   Fixed expenses  Net Income before taxes  Taxes (33%)  Net Income after taxes  Breakeven point  Margin security  Margin (Net Income/sales)   



(Euros) 200 000 22 000 43 815 178 185 73 820 104 365 34 440 69 925 91 972 130 027 31% 287 000 27 600 66 865 247 735 76 000 171 735 57 245 114 490 96 512 218 087 36% 344 000 36 750 80 235 300 515 75 580 224 935 74 978 149 957 95 759 284 990 39%
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From  the  first  year,  our  project  is  highly  profitable  with  a  turnover  around  220 000  Euros.  Moreover, our margin starts around 31% the first year and reach around 40% the third year.  These different elements guarantee a prosper development to our project. 



  2.



Break‐even analysis 



  Breakeven analysis   (Euros)  1st year  2nd year 3th year Breakeven point    91 972  96 512 95 769 Margin of security  130 027  218 087 284 990   The breakeven point is calculated from the formula:  Fixed Cost/ (selling unit price‐variable unit price)    The Margin safety is calculated from the formula:  Total Sales‐Breakeven point    The breakeven point represents the point at which the gains equal the losses. In our case our  breakeven  is  around  91 972  Euros  the  first  year  which  means  that  we start  to  make  profit  when sales overtake 91 972 Euros.  As  for  the  margin  of  safety,  it  represents  the  excess  of  actual  sales  over  the  breakeven  volume  of  sales.  Our  margin  of  safety  represents  130 027  Euros  the  fist  year  and  reaches  284 990 the third year which is very positive for the development project.     



V.



Risks analysis and solutions   



  Communication  Our project is quickly profitable and aims at having a long term development.   We intend to have an efficient communication on Internet and towards companies in order  to  get  25  participants  in  year  one.    Our  communication  budget  is  estimated  at  32 000€,  sufficient enough to promote our executive summer school.    Cost Justification  Besides, we offer an executive seminar using the Paris Dauphine University’s reputation. This  is going to develop our image and to be known around companies and gain credibility. In fact  the cost of 8000€ is justified due to the partnership with the well‐known French University.   We  also  provide  high  quality  courses  with  the  presence  of  highly  qualified  external  and  worldwide known participants in the industry of Islamic Finance.  46 



Sources :    ‐ ‐ ‐



‐



‐



‐ ‐



‐ ‐ ‐ ‐



http://www.arabianbusiness.com/517717‐france‐to‐host‐islamic‐finance‐meet‐    http://www.koreatimes.co.kr/www/news/biz/2009/08/123_50969.html    http://www.financeislamiquefrance.fr/useruploads/files/Discours_Europlace_jeudi_2 _juillet_2009.pdf    http://www.rgemonitor.com/economonitor‐ monitor/253360/gcc_sovereign_wealth_and_islamic_finance    http://www.euromoneyseminars.com/EventDetails/0/990/Islamic‐Finance‐Paris‐ Conference.html    http://edition.cnn.com/2006/BUSINESS/10/02/execed.archive/index.html    http://www.cnn.com/2009/BUSINESS/08/25/islamic.finance/index.html?eref=rss_lat est    http://www.12manage.com/methods_PEST_analysis.html    http://www.islamic‐world.net/economics/index.htm    http://www.chasecooper.com/News‐Regulatory_Islamic‐Finance‐2007‐12‐12.php    http://ribh.files.wordpress.com/2007/08/impact‐of‐the‐global‐financial‐crisis‐and‐ islamic‐finance‐iqbal‐khan‐ceo‐fajr‐capital.pdf   
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