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Leadskauf - was Sie beachten sollten

Der Erwerb von sogenannten Leads kann auch im Finanzdienstleistungs- und
Versicherungsbereich ein interessantes Instrument zur Kundenakguise [1] sein. Sowohl
professionelle Verkaufer als auch Internetbérsen sind am Markt vertreten. Damit der Kauf
von Leads aber tatsachlich zu neuen Geschéaftschancen fihrt und nicht nutzlos ist oder sogar
rechtliche Probleme fir den Erwerber heraufbeschwort, sollten einige Grundséatze beachtet
werden.

Gastbeitrag von Prof. Dr. Thomas Zacher, Rechtsanwélte Zacher & Partner

[2]

“Auch wenn oft vom ‘Kauf’ der Leads gesprochen wird, so handelt es sich doch meistens um
eine Nutzungsbefugnis, die eher der Miete &hneit.”

1. Welche Daten darf ich erwerben?

Als Leads [3] werden Datensétze bezeichnet, welche neben der Identitédt des Interessenten
dessen Adresse beziehungsweise Kommunikationsdaten sowie mehr oder weniger konkrete
Angaben zum Hintergrund seines Interesses (zum Beispiel gewlnschter Anlagebetrag, zu
versicherndes Risiko oder dhnliches) enthalten. Deshalb wird manchmal das Wort Leads auch
mit Kundenanfragen ubersetzt.

Letztlich sind dies zwei Seiten der gleichen Medaille, da derartige Datensatze natirlich aus
Anfragen potentieller Kunden, aber beispielsweise auch durch Gewinnspiele, generiert
werden. Das entsprechende Unternehmen “verkauft” diese Daten an Finanzdienstleister [4],
so dass zunachst ein zivilrechtlicher Vertrag zwischen VeraduBerer und Erwerber der Daten
erforderlich ist.

Neben diesem Vertrag, der Leistung und Gegenleistung zwischen den beiden Parteien regelt,
wird der Erwerb von Datensatzen aber auch durch die gesetzlichen Datenschutzregelungen
[5] (zum Beispiel Paragraf 28 Bundesdatenschutzgesetz (BDSG)) zum Schutz der
informationellen Selbstbestimmung der (moglichen) Kunden als Dritter und schlieBlich auch
Wettbewerbsregeln zum Schutz des Marktes und der Mitbewerber vor unlauterem




Wettbewerb (insbesondere Paragraf 7 UWG) geregelt.

Die beiden letztgenannten Bereiche fihren dazu, dass letztlich stets vier Interessengruppen
und deren rechtlicher Schutz zu beriicksichtigen sind, was die Sache leider nicht immer
einfach macht.

Drei Bereiche miissen rechtskonform gehandhabt werden:
» Die Erhebung der Daten selbst beim Betroffenen muss in zuldssiger Form erfolgt sein.

e Auch bei zuldssig erhobenen Daten muss dariber hinaus die Ubermittlung beziehungsweise
WeiterverauBerung dieser Daten von der erhebenden Stelle an mich als Erwerber vom
Betroffenen erlaubt worden sein. Diese schriftliche Einwilligung kann aber auch durch eine
sogenannte “opt-out”-Erklarung [6] gem&B einem Urteil des Bundesgerichtshofes aus 2008
erfolgen, das heisst eine soiche Zustimmung kann mit der Erhebung von den Daten
verbunden werden. Wenn der Kunde der Weitergabe der Daten nicht zustimmen mdchte,
muss er zum Beispiel ein besonderes Kastchen anklicken oder ankreuzen.

e Auch dann, wenn Erhebung und Weitergabe der Daten grundsétzlich erlaubt sind, muss
wiederum die von mir als Erwerber beabsichtigte Nutzung zuldssig sein. Dies bezieht sich
einmal auf den Zweck der Nutzung, aber gegebenenfalls auch auf die Form (zum Beispiel bei
Fax-, SMS- oder E-Mail-Werbung).

Da der Erwerber und Verwender von Leads fiir die Einhaltung aller drei Aspekte
verantwortlich ist (vgl. Oberlandesgericht (OLG) Dusseldorf, Urteil vom 03. November 2009 -
Az. 1-20 U 137/09), besteht hier ein hohes Risiko, einen rechtlichen Fehler zu machen oder
“einzukaufen”.

Eine eigene Uberpriifung in jedem Einzelfall ist jedoch mit vertretbarem Aufwand kaum
moglich und praxisfern. Die Anwendungen der einschlagigen rechtlichen Vorschriften im
Detail ist auch (iberaus kompliziert, deshalb wird man in der Praxis nur mit einem gewissen
Vertrauen auf die Seriositat des Verkdufers, dessen eigene Erfahrung mit der Einhaltung der
einschlagigen Vorschriften und ein MindestmaB an eigener Sorgfalt arbeiten kénnen.

Seite zwei: Was bekomme ich fiir mein Geld? [712. Was bekomme ich fiir mein Geld?

Auch wenn oft vom “Kauf” der Leads [8] gesprochen wird, so handelt es sich doch meistens
um eine Nutzungsbefugnis, die eher der Miete dhnelt. Beim Kauf erhalte ich den Gegenstand
ausschlieBlich zur eigenen unbeschrankten Nutzung. Beim Erwerb von Leads erwerbe ich
jedoch regelmaBig nur das Recht, die betreffenden Datensdtze mehr oder weniger lang und
gegebenenfalls zeitlich begrenzt auch exklusiv zu nutzen.

Eine ldngere Exklusivitat ist teurer, aber oft fir den Vertriebserfolg entscheidend. Ist zum
Beispiel nach kurzer Zeit bei einer Anfrage zu einer komplexen Anlage oder Versicherung
eine Zweitnutzung durch andere Erwerber méglich, kann es passieren, dass der
Abschlusserfolg selbst bei positivem Verlauf schon dadurch gefahrdet wird, dass der Kunde
bereits vor Abschluss von einem Konkurrenten “angesprochen” wird.

3. Was kann ich mit Leads machen?

Wie eingangs erwahnt, muss auch bei legal erworbenen Leads eine Einwilligung vom
Betroffenen fiir die konkret von mir als Erwerber vorgesehene Nutzung vorliegen.
Insbesondere bei der Kontaktaufnahme mit dem potentiellen Kunden ist dabei zusatzlich das
Wettbewerbsrecht zu beachten.

Anders als bei der bloBen Zustimmung zur Weitergabe von Daten ist hier im Regelfall eine
ausdriickliche “opt-in-Erklarung” notwendig, das heiBt sie muss positiv und in Schriftform
oder durch einen besonders hervorgehobenen Button auf elektronischem Wege erteilt
werden.

Auch eine “voreingestellte” Einwilligung auf einer entsprechenden Internetseite ist nach
Auffassung des Oberlandesgerichts Jena unzuldssig. Die Einwilligung muss sich schlieBlich auf
die konkret beabsichtigte Form der Kundenansprache [9] (Telefon, E-Mail etc.) beziehen,
wenn nicht der “klassische” Weg eines Briefes an den Kunden beabsichtigt wird.

Wettbewerbsrechtlich wird der gute alte Briefkasten noch als konkludente Zustimmung zur
Zusendung auch unverlangter Werbematerialien angesehen, wenn kein entsprechender
Aufkleber (“keine Werbung” oder dhnliches) dies explizit verbietet.

Wichtig ist daher, dass meine beabsichtige Ansprache inhaltlich und der Form nach von der




Zustimmung des Betroffenen gedeckt ist, da nicht der Ubermittler der Adressen (der Leads-
Verkaufer), sondern der Versender (also der Leads-Kaufer) letztlich rechtlich im Verhaltnis
zum Kunden und zu Mitbewerbern in der Verantwortung steht.

4. Was kann ich reklamieren?

Einfach ist die Frage bei formal unvolistdndigen Datensétzen, bei denen nicht die vertraglich
definierten Mindestanforderungen an einen - kompletten - Datensatz erflillt werden.
Allerdings ist auch in vielen Vertragsmustern der Leads-Verkaufer geregelt, dass bestimmte
Angaben des Betroffenen nur optional sind, auch um dadurch seitens der Leads-Verkaufer
wiederum die Einhaltung der gesetzlichen Datenschutzbestimmungen zu erleichtern.

Seite drei: Was sollte im Vertrag stehen? [10]1Zivilrechtlich kann ich grundsétzlich mit
meinem Vertragspartner durchaus frei definieren, welche Leistung als vertraglich geschuldet
gilt. Wenn also fur mich als Erwerber bestimmte Angaben flir den Erfolg meiner
beabsichtigten MaBnahmen unerlasslich sind, sollte das Vorhandensein entsprechender
Angaben auch als verbindlicher und nicht nur optionaler Teil eines Datensatzes definiert
werden, mag auch der Betroffene zu solchen Angaben nicht “verpflichtet” sein.

Der Leads-Verkaufer muss dann die bei ihm eingehenden Anfragen entsprechend qualifiziert
sortieren, was sich regelmaBig in einem héheren Preis niederschlagt.

Schwierig wird es dann, wenn Datensdtze zwar formell die vereinbarten Merkmale
aufweisen, aber die inhaltliche Qualitdt im Zweifel steht. Dies kann die Identitat (z.B.
Anfragen von “Asterix” oder “Claudia Schiffer”) betreffen, die Plausibilitat (Anfrage eines
20-jahrigen Studenten zur “Sofortrente [11] gegen Einmalzahlung”) oder auch die zeitliche
Abfolge (die gleiche Anfrage desselben Interessenten erfolgt in schneller Wiederholung, weil
sie etwa durch parallele Anfragen durch Gewinnspiele generiert wurde).

Da - von Extremféllen abgesehen - ein Streit um die Qualitat einzelner Leads oft
unverhaltnismaBig und mit rechtlich unsicherem Ausgang behaftet wére, sollte man auf
Anbieter achten, die hier eine kundenfreundliche und kulante Reklamationspolitik beherzigen.
Allerdings sollten auch Kéufer umgekehrt stets beherzigen, dass Leads-Verkaufer keine
“Kundenforschungsunternehmen” sein kénnen und daher nicht jeder Lead zu der
gewdulnschten Kernzielgruppe oder gar einem Abschluss fihrt.

5. Was solite deshalb im Vertrag stehen?
Zusammengefasst sollte man stets auf folgende Punkte achten:

e Eindeutige Definition der Merkmale, die einen vertragsgerechten Lead ausmachen.
Gegebenenfalls gewlinschte erganzende Informationen (in etwa Datum und Zeitpunkt der
Generierung, Callcenter-, Agent- und VoiceFileName) um Bezugnahmen und Anknipfungen
zu erleichtern.

e Abwicklung des Datenverkehrs zwischen dem VeraduBerer und dem Erwerber (Zugangswege
und Erreichbarkeit, Aktualitat etc.)

e Nutzungsdauer und gegebenenfalls Erstverwertung beziehungsweise Exklusivitat

* Preise und Zusatzentgelte (zum Beispiel auch Strafgebiihren fir ungerechtfertigte
Reklamationen?) etc.

¢ Angemessene und faire Regelung zu Dubletten, unvollstandigen oder fehlerhaften
Datensatzen und gegebenenfalls Regelungen zur Beweislast hierfir.

e Zusicherung und Haftungsfreistellung fiir die ordnungsgemaBe Erhebung und das Recht zur
Ubermittlung der Daten fiir die vertragsgemaB vorausgesetzte Nutzung durch den Erwerber
(dieser bleibt zwar trotzdem selber weiterhin in der Pflicht gegeniiber dem Betroffenen;
seriose Firmen sichern aber zu, dass sie selbst rechtskonform die Leads verduBern und im
Innenverhaltnis im Falle eines Falles den Erwerber insoweit freistellen).

Im Ubrigen gilt: Auch Leads-Verkaufer selbst prasentieren sich im Internet und werden dort
bewertet. Wer sich dort etwas umsieht, kann verschiedene Modelle und Vertragsbedingungen
vergleichen und findet auch Bewertungen der Anbieter aus der Praxis.

Autor Prof. Dr. Thomas Zacher ist Partner der Kanzlei Zacher & Partner Rechtsanwéite in
KoéIn und Professor an der FHDW Bergisch Gladbach.
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