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Solid utvikling hittil i 2025
Egenkapitalavkastning, %

• Egenkapitalavkastning på 14,1 % hittil i 2025, preget av 
god underliggende lønnsomhet fra kjernevirksomheten 
og uten større positive engangseffekter.

• Netto renteinntekter opp 4,4 % år/år, inkl. provisjoner fra 
kredittforetakene (proforma). Rentenettoen bevares på 
høyt nivå, men konkurransen er høy. God utlånsvekst i 
personmarkedet, med økte markedsandeler. Mange 
spennende prosjekter blant bedriftskundene, men flere 
kunder er fortsatt avventende. 

• Meget godt år så langt på breddeinntekter, med vekst 
på 9,2 % (proforma). Spesielt sterkt på forsikring og 
eiendomsmegling. 

• Kostnadsveksten hittil i år på 11,7 % (proforma) har vært 
høyere enn ønskelig, men også preget av offensive 
satsninger og defensive styrkinger.

• Tapskostnader har også i 2025 vært høyere enn normalt, 
på 173 MNOK hiå. Utfordringer i byggenæringen utgjør 
den viktigste driveren for avsetningene.

Utlånsvekst RentenettoResultat/EKB

13,62 kr
(15,37)

4,0 %
(4,6 %)

2,21 %
(2,22 %)

• 4,8 % • 37,3 % • 17,0 %

Tapskostnad CET-1Kostnadsprosent

39,8 %
(36,0 %)

173 MNOK
(210)

17,3 %
(16,9 %)

                                
  

      

      
      

      
      

      

      

* Proforma, utenom resultat per EKB og CET-1.

Utvalgte nøkkeltall hittil i år (hiå. 2024 i parentes)*
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Vår ambisjon er å ha et attraktivt 
egenkapitalbevis



Vi sammenligner oss med de beste
SPOL lavere verdsatt de siste årene sett mot målet som «topp 3 attraktive EK-bevis»



Veien til lønnsomhet har flere dimensjoner

> 13 %

Kundefokus og 
økte inntekter

Kostnadsfokus og 
intern effektivitet

God 
balansestyring



Sterk tilstedeværelse med kontorer 
i hele markedsområdet

Østlandet strekker 
seg i alle retninger – 
mange muligheter 
for videre vekst, 

både organisk og 
strukturelt   

       

  

       

   

    

           

  

              

Geografisk fordeling av konsernets utlån, %, per Q3-25*

* Fordeling mellom Hedmark og Oppland er beregnet med utgangspunktet 
i fordelingen for SpareBank 1 Østlandet utenom Totens Sparebank.
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Sammen utvikler vi Østlandet



8

Geografi: «Alle» vil ha en bit av Oslo – bra for kunden! 



LO-avtalen åpner mange dører for banken
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Avtalen bidrar til å synliggjøre banken, den gir sterk volumvekst og den gir banken 
anledning til å snakke med store kundegrupper om hele privatøkonomien.

     

     

Andel utlån

     

     

Andel nysalg, volum

       

  

     
     

Andel nysalg, 18-33 år

     
     

Andel nysalg Oppland

Merk: Nysalg siste 12 mnd. Alle tall er for boliglån, målt i volum.



Kåret av Cicero høsten 2024



      

                

       

           

              

          

                     

                

              

              

                 

             

                     

               

        

                      

               

      

       

   

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

    

Tilfredse kunder og sterke kunderelasjoner

EPSI (TILFREDSHET) - STERKE RESULTATER I BANKUNDERSØKELSEN 2025 STERKE KUNDERELASJONER (KRI) I 2025

Sparebank 1 Østlandet best 
av de store bankene

Klatrer til 7.plass i 2025 fra
14.plass i 2024 

Presterer over 5 
prosentpoeng bedre enn 
bransjesnittet

KRI =  70  for Sparebank 1 Østlandet

0-35
Svært 
svake

36-49
Svake

50-64
Middels

65-75
Sterke

76-100
Svært 
sterke

KRI =  60 for bransjen

LEVERER STERKT PÅ KVALITETSELEMENTER

           

                  

           

           

                     

  
  

  
  

  
  

  
  

  

                             Hvor fornøyd er du med…

SpareBank 1 Østlandet er best av de store bankene i årets tilfredshetsundersøkelse fra EPSI på personmarkedet.



12

Lavere renter skjerper fokuset på breddesalg
Vi er godt posisjonert i konkurransen om bankkundene. I tillegg er vi ledende på salg av forsikringer og en nyfusjonert 
eiendomsmegler leverer sterke omsetningstall, med økte markedsandeler.

                                
   

   

   

   

   

   

   

   Provisjoner fra forsikring, 4. kv. rullerende sum, mill. NOK Provisjoner fra eiendomsmegling, 4. kv. rullerende sum, mill. NOK

                                
   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   



Framtidige kundebehov: Evner vi endre oss raskt nok?
Dansk fintech-landskap. Kilde: Copenhagen Fintech
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Partnerskap mellom tradisjonelle banker 
og fintech øker i hele Norden, men mindre i Norge
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«Aldri har det gått så fort som nå, 
og aldri vil det gå så sakte igjen»

2026 2028?



Sammen utvikler vi 
Østlandet
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