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Open Finance, Datenstrategien, digita-
le Ökosysteme – diese Begriffe prägen 
seit Jahren die Debatten der Finanz-
branche, blieben aber oft abstrakt. Mit 
der Financial Data Access Regulation 
(FiDA) schafft die EU nun einen ver-
bindlichen Ordnungsrahmen: Banken, 
Finanzinstitute und Versicherungen 
werden verpflichtet, Kundendaten zu 
Finanz- und Versicherungsprodukten 
in erheblichem Umfang über standar-
disierte technische Schnittstellen be-
reitzustellen.

Obwohl sich die finale Ausgestaltung 
im europäischen Trilog derzeit verzö-
gert, diskutiert der Markt intensiv – so-

wohl über das disruptive Potenzial der 
Regulatorik, bestehende Geschäfts-
modelle neu zu ordnen, als auch über 
konkrete Use Cases, mit denen sich 
datengetriebene Prozesse optimieren 
und (hyper-)personalisierte Kundener-
lebnisse realisieren lassen.

Dieser Artikel nimmt explizit die Pers-
pektive von Kreditbanken, Autoban-
ken und Versicherungen ein. Er zeigt 
anhand ausgewählter Handlungs-
felder, welches disruptive Potenzial 
die FiDA für innovative Geschäftsmo-
delle bietet – und benennt zugleich 
die regulatorischen Risiken sowie 
technischen Herausforderungen der 

Umsetzung. Finanzinstitute, die FiDA 
frühzeitig in ihre strategische Road-
map integrieren und aktiv Synergien 
identifizieren, können beides in einen 
Wettbewerbsvorteil verwandeln.

Bestandteil der Datenstrategie

Im Kern von Open Finance steht die 
Frage, wie Finanzdaten künftig ge-
teilt, genutzt und kontrolliert werden 
können, um sowohl für Kundinnen 
und Kunden als auch für Anbieter 
einen messbaren Mehrwert zu schaf-
fen. FiDA soll in diesem Kontext den 
regulatorischen Rahmen für einen 
standardisierten Datenzugang schaf-
fen, der deutlich über das bisherige 
Open Banking – angestoßen durch 
die PSD2-Regulatorik – hinausgeht. 
Während Open Banking primär Zah-
lungs- und Kontodaten umfasst, 
verfolgt Open Finance einen weiter 
gefassten, sektorübergreifenden 
Ansatz mit erheblich größerem Da-
tenangebot: Konten, Darlehen, Hypo-
theken, Ersparnisse, Investitionen in 
Finanzinstrumente sowie ausgewähl-
te Versicherungsprodukte. 

Ergänzt um relevante Daten zur Kre-
ditwürdigkeitsbeurteilung entsteht 
eine konsolidierte Sicht auf die Ver-
mögens-, Finanzierungs- und Risikosi-
tuation des Kunden, die als Grundlage 
für fundierte Analysen, personalisierte 
Produktangebote und automatisierte 
Services integriert werden können. Da-
mit wird erstmals eine durchgängige, 
datenbasierte Begleitung des Kunden 
entlang seiner gesamten finanziellen 
Wertschöpfungskette möglich.

Marktakteure im Fokus 

FiDA adressiert nicht alle Finanzinsti-
tute gleich. Je nach Geschäftsmodell, 
Produktportfolio und Kundenzugang 
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entstehen unterschiedliche Ausgangs-
lagen – und damit auch unterschied-
liche strategische Implikationen. Ein 
Blick auf Kreditbanken, Autobanken, 
Absatzfinanzierer, BNPL-Anbieter und 
Kreditversicherungen:

Kreditbanken und Autobanken 
verfügen typischerweise über einen 
tiefen, aber engen Datenschatz: Kre-
ditverträge, Ratenzahlungshistorien, 
Fahrzeugfinanzierungen. Was bislang 
fehlte, ist der Blick auf das Gesamtbild 
des Kunden – seine Konten bei Haus-
banken, Sparverhalten oder weitere 
Verbindlichkeiten. 

FiDA verschafft ihnen erstmals stan-
dardisierten Zugang zu genau diesen 
Daten. Das eröffnet die Möglichkeit, 
Kreditentscheidungen präziser zu 
treffen, Cross-Selling-Potenziale zu er-
kennen und die Kundenbindung über 
den reinen Finanzierungsanlass hinaus 
zu verlängern.

Absatzfinanzierer – ob im Handel, 
bei Elektronikherstellern oder im Mö-
belbereich – sind in ihrer Datenbasis 
noch stärker auf den Transaktionsmo-
ment fokussiert. Ihre Stärke liegt in 
der Nähe zur Kaufentscheidung, ihre 
Schwäche in der fehlenden Kontinuität 
der Kundenbeziehung. FiDA kann hier 
den entscheidenden Hebel liefern. Mit 
einer konsolidierten Sicht auf die finan-
zielle Situation des Kunden lassen sich 
Finanzierungsangebote risikoadjustier-
ter gestalten und der Kontakt über den 
Kaufmoment hinaus verstetigen.

BNPL-Anbieter stehen unter beson-
derem Druck. Die Kombination aus 
wachsender regulatorischer Aufmerk-
samkeit, steigenden Ausfallraten und 
zunehmendem Wettbewerb macht 
eine datengestützte Risikobeurteilung 
zur strategischen Notwendigkeit. FiDA 
bietet die Chance, die bisher oft rudi-
mentäre Bonitätsprüfung durch eine 
echte Finanzstandortanalyse zu erset-

zen – und damit sowohl Ausfallkosten 
zu senken als auch regulatorischen 
Anforderungen proaktiv zu begegnen.

Kreditversicherungen nehmen im 
FiDA-Kontext eine Doppelrolle ein. Als 
Datenanbieter (Versicherungsproduk-
te zählen zum FiDA-Scope) und als po-
tenzielle Datenabnehmer. Der Zugang 
zu konsolidierten Finanzdaten ihrer 
Versicherungsnehmer – etwa Unter-
nehmen mit Forderungsausfallrisiken 
– ermöglicht eine deutlich granularere 
Risikomodellierung und dynamischere 
Prämiengestaltung.

Was alle vier Akteure verbindet: Sie 
operieren bislang am Rand des klas-
sischen Bankensektors, verfügen aber 
über spezialisierte Kundenzugänge 
und Produktexpertise. FiDA verschiebt 
das Kräfteverhältnis – nicht zwingend 
zu ihren Ungunsten, aber es verän-
dert die Spielregeln. Wer frühzeitig 
in Datenkompetenz, API-Infrastruktur 

Abbildung 1: FiDA in a Nutshell

Anm.: Informationen beziehen sich auf aktuellen Stand des Regulierungsentwurfs.� Quelle: msg for banking ag

Open Finance: FIDA

Breiter Zugang zu  
Kundendaten bzgl.  
diverser Finanzprodukte

Open Banking:  
PSD2/3, PSR

Zugang zu  
Zahlungskonten Privatkunden + SME (+ Corporates)

Daten/Finanzprodukte im Scope (u.a.)

– 	Hypothekarkreditverträge, Darlehen u. Konten
– 	Ersparnisse u. Investitionen in Finanzinstrumente
– 	Pensionsansprüche aus betriebl. Altersversorgung
– 	Non-life Versicherungsprodukte
– 	Daten zur Kreditwürdigkeitsbeurteilung

Finanzinstitute im Scope (u.a.)

– 	Kreditinstitute
–	 Zahlungs- und E-Geld-Institute
–	 Versicherungsunternehmen
–	 Wertpapierinstitute
–	 Kapitalverwaltungsgesellschaften
–	 Pensionsfonds

FIDA vs. PSD2

–	 EU-Richtlinie (PSD2) vs.  
	 EU-Regulierung (FIDA)  
	 › direkt geltendes Recht

–	 Deutlich breiterer Datenscope

–	 Rein „passiv”,  
	 keine aktive Auslösung

–	 Financial Data Access Schemes

–	 Monetarisierung der Daten

Spekulative Timeline
18 Monate Scheme-Entwicklung Implementierung

Apr 2025
Start FIDA Trilog

Ende Q3 2026 
(est.)

Verabschiedung 
FIDA Regulierung

Q1 2028 (est.)
FIDA Schemes 

bereit

Q3 2028 (est.)
FIDA Daten- 

zugang operativ

12 bzw. 24 Monate Versatz  
für bestimmte  

Produktkategorien
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und Use-Case-Entwicklung investiert, 
kann seine Nischenposition in einen 
strukturellen Vorteil verwandeln. Wer 
abwartet, riskiert, dass andere – Haus-
banken, FinTechs oder Plattformanbie-
ter – diese Zugänge für sich nutzen.

Regulatorische  
Synergie nutzen

Die FiDA steht nicht isoliert im re-
gulatorischen Raum. Mit der über-
arbeiteten Verbraucherkreditrichtlinie 
(Consumer Credit Directive 2, CCD2) 
tritt zeitgleich ein weiteres Regelwerk 
in Kraft, das die Anforderungen an die 
Kreditwürdigkeitsprüfung grundle-
gend verschärft. Kreditgeber werden 
verpflichtet, alle verfügbaren und rele-
vanten Datenquellen bei der Bonitäts-
beurteilung heranzuziehen – und bei 
unvollständiger Datenlage im Zweifel 
zugunsten des Verbraucherschutzes 
zu entscheiden.

Genau hier entsteht eine strategisch 
nutzbare Überschneidung: Die über 
FiDA zugänglichen Finanzdaten – Kon-

ten, Verbindlichkeiten, Zahlungsver-
halten, Spar- und Investitionsdaten 
– liefern exakt die Informationstiefe, 
die CCD2 für eine regelkonforme Kre-
ditentscheidung einfordert. Wer seine 
FiDA-Infrastruktur frühzeitig aufbaut, 
erfüllt damit nicht nur die Datenan-
forderungen der einen Regulatorik, 
sondern schafft gleichzeitig die tech-
nische und datenseitige Grundlage für 
die CCD2-Compliance.

Für Kreditbanken, Autobanken, Ab-
satzfinanzierer und BNPL-Anbieter 
empfiehlt sich daher eine gemeinsa-
me strategische Roadmap, die beide 
Regulatoriken verknüpft und doppelte 
Investitionen in Datenzugang, Schnitt-
stellen und Prüfprozesse vermeidet. 
Die Synergie liegt dabei weniger in 
der rechtlichen Überlappung als in der 
gemeinsamen technischen und ope-
rativen Umsetzungslogik – standardi-
sierte Datenzugänge, automatisierte 
Auswertung, dokumentierte Entschei-
dungspfade. Wer diese Infrastruktur 
einmal etabliert hat, kann sie für bei-
de Anforderungsprofile nutzen und 

gleichzeitig die Grundlage für daten-
getriebene Produktinnovation legen.

Potenzielle Handlungsfelder 
und Use Cases

Um das strategische Potential zu he-
ben, müssen institutsspezifisch die pas-
senden Use Cases identifiziert werden 
– einen Use Case, der für jedes Institut 
Erfolg bringt, kann es nicht geben. Je 
nach Produktangebot, Marktauftritt 
gegenüber den Kunden und Profil 
der Bank ist das Potential spezifischer 
Use Cases unterschiedlich ausgeprägt. 
In den Prozess der Ideengenerierung 
sollten möglichst alle betroffenen Be-
reiche der Bank oder Versicherung 
gleichermaßen einbezogen werden, 
um von Anfang an eine gemeinsame 
Vision zu entwickeln – und dies insbe-
sondere horizontal über alle Produkt-
gruppen sowie vertikal über Markt, 
Marktfolge und IT hinweg.

Ein tieferes Verständnis der FiDA über 
den aktuellen Hype hinaus ergibt sich 
erst durch eine genauere Betrachtung 

Abbildung 2: Drei unterschiedliche Arten von Use Cases

Quelle: msg for banking ag

#1 Financial Home / Premium Services

– 	Integration aller Finanzdaten von Fremdbanken und Versicherungen  
	 in Online-Banking; Transparente, holistische Finanzübersicht (Financial Home)

–	 Zugang zu monetarisierten Premium-Services zur Optimierung der  
	 Finanzplanung und nachhaltigen Verbesserung der finanziellen Situation

–	 Personalisierte, datengetriebene Analyse und Funktionalitäten

#2 Interne Prozess-Optimierung

– 	Integration aller Finanzdaten von Fremdbanken und Versicherungen in Online- 
	 Banking; Transparente, holistische Finanzübersicht (Financial Home)

–	 Zugang zu monetarisierten Premium-Services zur Optimierung  
	 der Finanzplanung und nachhaltigen Verbesserung der finanziellen Situation

–	 Personalisierte, datengetriebene Analyse und Funktionalitäten

#3 Digitale Beratung, Vertrieb & Marketing

–	 Personalisierte Beratung auf Basis interner und externer Finanzdaten

–	 Verbesserte Kundensegmentierung anhand Finanzverhalten (Konto, Kredite, …)

–	 Event-basierte Bedarfserkennung und Produktvermittlung in digitaler  
	 Kundenansprache als Vertriebsmöglichkeit

–	 Datenbasierte Stärkung der Kundenbindung über Churn Prevention,  
	 Next Best Offer und KI-unterstützte Berater-Dashboards

Konkrete FIDA-Chancen ergeben sich aus der individuellen  
Abstimmung auf Strategie, Marktpositinierung und internem  
Setup der Kreditbank.
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der zugrunde liegenden Use Cases. 
Es ist unrealistisch und bankfachlich 
nicht sinnvoll, bestehende (IT-)Pro-
dukt-Roadmaps für nichtig zu erklären 
und einen FiDA Use Case mit den ak-
tuellen Trendthemen um KI-Agenten 
oder Cloud zu erzwingen. Stattdessen 
gilt es gleichermaßen die Chancen der 
Produktinnovation, der internen Opti-
mierung von Prozessen auf Basis von 
neu verfügbar gemachten Daten so-
wie die Möglichkeit zur Wettbewerbs-
differenzierung für Kreditbanken zu 
analysieren und in die bestehenden 
strategischen und technischen Road-
maps zu integrieren. 

Verortet man die Chancen der FiDA für 
eine Kreditbank in eine abstrakte Dar-
stellung der Bank, lässt sich zwischen 
3 unterschiedlichen Arten von Use Ca-
ses unterscheiden (Abbildung 2): 

›	 Financial Home / Premium Services
›	 Interne Prozess-Optimierung
›	 Digitale Beratung,  
	 Vertrieb & Marketing 

Financial Home / Premium Ser-
vices: Die FiDA-Verordnung ermög-
licht erstmals einen standardisierten, 
kundenautorisierten Zugriff auf Fi-
nanzdaten über Institutionsgrenzen 
hinweg. Dadurch können Anwendun-
gen entstehen, die Finanzinformatio-
nen eines Kunden – etwa zu Konten, 
Krediten, Investments und Versiche-
rungen – in einer zentralen Übersicht 
zusammenführen. Je nach Natur der 
Bank und der Interaktionshäufigkeit 
des Kunden mit dem digitalen Portal 
kann dies über diverse Produktkatego-
rien hinweg sinnvoll sein oder sich auf 
Informationen zu Transaktionsdaten 
oder zu laufenden Krediten bei Fremd-
banken beschränken. Ein solches di-
gitales „Financial Home” schafft dem 
Kunden einen attraktiven Einstieg in 
die digitale Service-Welt der Bank und 
gleichzeitig für die Bank die Möglich-
keit, datenbasierte Premium-Services 
anzubieten.

Als Premium-Service ist in diesem 
Kontext ein zusätzlich angebotener, 
monetarisierter und digitaler Service 
gemeint, der über das Basis-Modells 
eines Finanzproduktes hinausgeht. 

Für solche erweiterten Services mit 
erkennbarem Mehrwert sind Kunden 
bereit, sowohl zusätzliche Daten be-
reitzustellen als auch entsprechende 
Gebühren zu akzeptieren. Das sieht 
man im Markt insbesondere bei an-
gebotenen Kontomodellen mit ge-
staffelten Mehrwertleistungen, für die 
teilweise monatliche Entgelte von bis 
zu 50 Euro verlangt werden.

Ein mögliches Anwendungsbeispiel im 
Kontext von Kreditbanken ist ein auto-
matisierter Service zur Überwachung 
bestehender Kreditverträge. Dabei 
werden Konditionen von Krediten – 
sowohl bei der Hausbank als auch 
von eingebundenen Drittinstituten – 
regelmäßig analysiert, um potenzielle 
Umschuldungsmöglichkeiten zu iden-
tifizieren. Wird ein günstigeres Ange-
bot bei der Hausbank verfügbar, wird 
der Kunde darüber informiert und er 
kann den Wechsel digital initiieren. 
Für Banken eröffnet dies zusätzliche 
Vertriebsmöglichkeiten, während der 
Kunde von verbesserten Konditionen 
profitieren kann.

Interne Prozess-Optimierung: 
Ein zentraler Anwendungsfall, der 
anschaulich das Potential der Pro-
zessoptimierung aufzeigt, ist der 
digitale Kreditantragsprozess, der 
aus Kundensicht einen besonderen 
Störfaktor enthält: Kunden müs-
sen ihre Finanzinformationen aus 
unterschiedlichen Quellen manuell 
zusammentragen und mit teils doku-
menten-basierten (beispielsweise PDF-
Datei) Anträgen einreichen. Schlecht 
zugängliche Daten und der hohe 
Aufwand führen häufig zu Frustra-
tion oder Abbrüchen und verhindern 
sowohl eine explorative digitale Inter-
aktion als auch eine zielgerichtete Pro-
duktvermarktung durch Banken.

Mit FiDA könnte dieser Prozess grund-
legend automatisiert und der manuel-
le Aufwand sowohl beim Kunden als 
auch bei der Bank reduziert werden. 
Nach ausdrücklicher Zustimmung der 
Kunden erhalten Banken über stan-
dardisierte APIs Zugriff auf umfas-
sende Finanzdaten zu Produkten, die 
der Kunde bei anderen Fremdbanken 
führt. Neben Kontoinformationen und 

Transaktionsdaten zur Bestimmung 
des frei verfügbaren Einkommens, des 
monatlichen Nettoeinkommens oder 
finanziellen Rücklagen können bspw. 
Informationen zu bestehenden Kre-
diten, Investmentdepots und Anlage-
produkten oder auch Versicherungen 
automatisiert herangezogen und in 
die Folgeprozesse integriert werden. 

Dadurch können Banken auf Basis 
aktueller und valider Informationen 
präzisere Risikobewertungen vorneh-
men, personalisierte Kreditangebote 
erstellen und die Kreditentscheidung 
herbeiführen. Gleichzeitig eröffnet der 
spartenübergreifende Datenzugriff 
die Möglichkeit, bestehende Risiko-
modelle weiterzuentwickeln und das 
Kreditrisikomanagement effizienter zu 
gestalten.

Da die Datenfreigabe freiwillig bleibt 
und keinen Zugang zu Finanzproduk-
ten einschränken darf, sind Anreizme-
chanismen relevant. Monetäre Vorteile 
wie Zinsrabatte oder Abschlussprämien 
könnten Kunden zur Datenfreigabe 
motivieren. Gleichzeitig ist aber zu be-
merken, dass die Bereitschaft, auch 
sensible Finanzdaten zu teilen, in allen 
Altersgruppen stetig zunimmt, sofern 
dem Kunden ein erkennbarer Mehr-
wert geboten wird. Insgesamt entsteht 
ein effizienterer und nutzerfreund-
licherer Prozess, der sowohl Banken 
eine fundiertere Bewertung der finan-
ziellen Gesamtsituation des Kunden er-
möglicht als auch die kostenintensiven 
manuellen Prozesse reduziert und Ab-
schlussquoten erhöht. 

Digitale Beratung, Vertrieb & Mar-
keting: Um den Absatz von Versiche-
rungen mithilfe von FiDA zu steigern, 
steht die Ableitung von Lebenssitu-
ationen aus dem Finanzverhalten im 
Mittelpunkt. Transaktionsdaten, wie-
derkehrende Versicherungszahlungen 
oder der Abschluss bestimmter Finanz-
produkte lassen sich mithilfe KI-ge-
stützter Analysen interpretieren und in 
konkrete Vertriebsimpulse überführen. 
Für Kreditbanken, Autobanken und 
Absatzfinanzierer sind dabei vor allem 
jene Versicherungsprodukte relevant, 
die unmittelbar an Finanzierungs- und 
Kaufentscheidungen anknüpfen:

FLF 3/2026 – Digitaler Sonderdruck
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›	 Restschuldversicherung: Der Ab-
schluss eines Raten- oder Konsu-
mentenkredits ist ein direkter, da-
tenbasierter Auslöser. FiDA-Daten 
erlauben eine präzisere Bedarfs-
einschätzung – etwa anhand der 
Kredithöhe, der Laufzeit und er-
kennbarer Einkommensmuster 
– und ermöglichen ein individuell 
zugeschnittenes Angebot statt ei-
ner generischen Standardpolice.

›	 Einkommensschutz: Regelmäßige
Gehaltseingänge, Selbststän-
digenstrukturen oder Einkom-
mensunregelmäßigkeiten im 
Transaktionsbild liefern wertvolle 
Hinweise auf Schutzbedarf und 
Prämienhöhe. Gerade bei BNPL-An-
bietern und Absatzfinanzierern, die 
bislang kaum Einblick in die Einkom-
menssituation ihrer Kunden hatten, 
eröffnet sich hier ein neues Bera-
tungsfeld.

›	 Kfz- und GAP-Versicherung: 
Autobanken und Händlerfinanzie-
rungen kennen den Kaufzeitpunkt 
und den Fahrzeugwert exakt. FiDA 
ergänzt dieses Bild um die finanziel-
le Gesamtsituation des Kunden und 
ermöglicht so ein passgenaues, zeit-
lich ideales Versicherungsangebot 
– direkt im Finanzierungsprozess 
verankert. GAP-Versicherungen, 
die die Differenz zwischen Rest-
kreditbetrag und tatsächlichem 
Fahrzeugwert absichern, sind dabei 
besonders naheliegend.

Versicherungsangebote werden da-
durch nicht mehr generisch, sondern 
kontextbezogen und zeitlich passend 
unterbreitet – was ihre Relevanz und 
die Abschlusswahrscheinlichkeit deut-
lich erhöht.

Herausforderungen  
der FiDA

Auch wenn die Chancen der FiDA in 
Veröffentlichungen, auf Veranstaltun-
gen und im Markt weitreichend dis-
kutiert und in Vorstudien konkretisiert 
wurden, ist die FiDA bis dato nicht 
verabschiedet. Eine Einigung in den 
Trilog-Verhandlungen zwischen den 
EU-Organen wurde für Ende 2025 an-

tizipiert, verschiebt sich aber aufgrund 
akuter, teils weltpolitischer Themen 
um mehrere Monate. So lange ist FiDA 
mit einer gewissen Unsicherheit zu be-
trachten, die auch die Kritiker der FiDA 
für sich zu nutzen wissen. Die Kritik 
der FiDA betrifft die fehlende Evidenz 
des eintretenden Nutzens für den 
Markt und Kunden sowie den in kei-
nem Verhältnis stehenden Aufwand 
– sowohl technisch für die Institute als 
auch organisatorisch über sogenannte 
Schemes, denen jedes Finanzinstitut 
beitreten muss.

Schemes regeln neben den techni-
schen Standards und dem Change-
Prozess auch die Haftung, das Dispute 
Management und die Monetarisierung 
des FiDA-Datenaustauschs. Die nä-

here Betrachtung von Schemes geht 
über den Fokus dieses Artikels hinaus, 
dennoch ist wichtig festzuhalten, dass 
von der erfolgreichen Gestaltung der 
Schemes – welche in die Hände der 
Marktteilnehmer gelegt wurde – auch 
der Erfolg der FiDA-Regulatorik im 
Markt und die Bildung eines homoge-
nen FiDA-Ökosystems abhängt.

Neben den regulatorischen Unsicher-
heiten stellen auch die technischen 
Anforderungen eine erhebliche Hürde 
dar. Die Anbindung an FiDA-konforme 
Schnittstellen setzt eine leistungsfähi-
ge API-Infrastruktur voraus, die viele 
Institute erst aufbauen müssen – ins-
besondere Kreditbanken und Absatz-
finanzierer, deren IT-Landschaften 
historisch gewachsen und selten auf 
offene Datenarchitekturen ausgelegt 
sind. Hinzu kommen Anforderungen 
an Datensicherheit und Datenschutz: 
Die Verarbeitung sensibler Finanz-
daten Dritter erfordert robuste Ver-
schlüsselungs- und Zugriffskonzepte 
sowie eine revisionssichere Dokumen-
tation der Kundenzustimmungen. 
Nicht zuletzt ist die Datenqualität ein 
kritischer Faktor – heterogene Daten-
formate, fehlende Standardisierung 
auf Institutsebene und unvollständi-

ge Datensätze können den Nutzen 
von FiDA-basierten Analysen erheb-
lich einschränken. Finanzinstitute, die 
diese Herausforderungen frühzeitig 
adressieren und in skalierbare, sichere 
Dateninfrastrukturen investieren, le-
gen damit nicht nur die Grundlage für 
FiDA-Compliance – sondern für eine 
zukunftsfähige digitale Architektur 
insgesamt.

Das Potenzial liegt  
im eigenen Haus

FiDA ist mehr als ein regulatorischer 
Pflichttermin – sie schafft Fakten und 
damit konkreten Handlungsbedarf. Für 
Kreditbanken, Autobanken, Absatzfi-
nanzierer und BNPL-Anbieter markiert 
die Regulatorik einen strukturellen 

Wendepunkt: Wer das Potenzial früh-
zeitig im eigenen Geschäftsmodell ver-
ankert, gewinnt nicht nur Compliance 
– sondern Datenkompetenz, Kunden-
nähe und Wettbewerbsfähigkeit glei-
chermaßen. Die Möglichkeiten reichen 
von präziseren Kreditentscheidungen 
über passgenaue Versicherungsange-
bote bis hin zu einer dauerhaft stärke-
ren Kundenbindung.

Der Trend zu Open Finance ist nicht 
aufzuhalten. Die Frage ist nicht ob, son-
dern wer ihn aktiv gestaltet. Institute, 
die heute in API-Infrastruktur, Daten-
architektur und Use-Case-Entwicklung 
investieren, schaffen die Vorausset-
zungen, um morgen datengetriebene 
Produkte, personalisierte Beratung 
und effiziente Prozesse als echten 
Mehrwert zu liefern – für ihre Kunden 
und für sich selbst.

Wer die technischen und organisato-
rischen Voraussetzungen jetzt schafft 
– statt auf die finale Ausgestaltung der 
Regulatorik zu warten – sichert sich 
einen strukturellen Vorsprung, den 
nachträgliches Aufholen kaum kom-
pensieren kann. FiDA ist der Rahmen. 
Was daraus wird, entscheidet sich im 
eigenen Haus.�

»FiDA schafft Fakten und damit  
konkreten Handlungsbedarf.«
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