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Börsenneuling RewardStream 
mit News-Paukenschlag

Breaking News: Vor wenigen Minuten berichtete RewardStream Solutions 
Inc. über interessante Personal-News, die bekräftigen, dass es sich um ein 
attraktives und  engagiertes Unternehmen mit starken Wachstumschancen 
handelt, obwohl es erst seit wenigen Tagen börsengelistet ist und eine 
Marktkapitalisierung von $15 Mio. aufweist. Die ehemalige Führungskraft 
von Apple und Amazon, Ian Klassen, wurde heute in den Beratungsrat von 
RewardStream ernannt (siehe Pressemitteilung auf deutsch hier).

News vom Dienstag: RewardStream verkündet vollständige Einführung 
ihrer Software auf der Magento eCommerce-Plattform (siehe 
Pressemitteilung auf deutsch hier).

Erstanalyse von Erenik Yzeiraj, Analyst bei RAMPartners S.A. aus Genf, 
Schweiz: Letzte Woche begann die schweizerische Vermögenverwaltung 
die regelmäßige Berichterstattung (siehe Erstanalyse auf deutsch hier).

Unternehmensdetails

RewardStream Solutions Inc.
Office 250 - 2985 Virtual Way
Vancouver, B.C. V5M 4X7 Canada
Phone: +1 877 692 0040
Email: dean@rewardstream.com
www.rewardstream.com
Aktien im Markt: 37.787.115
Freier Float: 4.448.603 (12%)

Kanada Symbol (TSX.V): REW
Aktueller Kurs: $0,40 CAD (17.08.2016)
Marktkapitalisierung: $15 Mio. CAD

Deutschland Symbol / WKN: JL4L / A2APX1 
Aktueller Kurs: €0,27 EUR (17.08.2016)
Marktkapitalisierung: €8 Mio. EUR

Chart Canada (TSX.V)

Chart Germany (Frankfurt)
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ewardStream Solutions Inc. 
(“REW“) ist erst seit wenigen 
Tagen in Kanada (TSX.V: REW) 

und Deutschland (Kürzel: JL4L; WKN: 
A2APX1) börsengelistet. Das Un-
ternehmen ist jedoch kein typisches 
neues Start-Up, denn es existiert als 
privater Anbieter bereits seit 1999 und 
besitzt mittlerweile eine ausgereifte 
und marktbewährte  Software-Tech-
nologie, die bereits signifikante Ein-
nahmen von nahmhaften Unterneh-
men erzielt. 

Allerdings war das Geschäftsmodell zu 
Beginn auf Loyalitätsprogramme für 
Unternehmen ausgerichtet. Erst seit 
der Übernahme eines neuen Manage-
ments vor knapp 2 Jahren wurde der 
Fokus neu auf Empfehlungsmarket-
ing gerichtet. 2013 wurden Umsätze 
von $2,1 Mio. generiert, $1,9 Mio. in 
2014 und $1,5 Mio. in 2015. Der Um-
satzrückgang wird mit der Technolo-
gieänderung und der Neuausrichtung 
des Unternehmens begründet. Aus 
einem Loyalitäts-Sofwareprogramm-
verkäufer wurde ein SaaS- (“Software 
as a Service“) Empfehlungsmarket-
ing-Lösungsliefernt. 

REW hat sich in den letzten 2 Jahren neu 
erfunden, konnte dabei aber auf eine 
intime Kenntnis der Kundenbedürfnisse 
und eine stetig weiterentwickelte, ho-
chmoderne Software-Architektur aufbau-
en. Der Unterschied zum alten Geschäft 
liegt vor allem darin, dass ab jetzt stetig 
wiederkehrende Umsätze angestre-
bt werden, während das Loyalty-Busi-
ness eher kampagnengetrieben war.  

Die Margen für das “Software as a Ser-
vice“ (SaaS)-Geschäft liegen branchen-
typisch bei 60%. Für das Bilanzjahr 
2016, das im September endet, werden 
Umsätze i.H.v. $1,75 Mio. erwartet.  
Davon sind schon jetzt rund 80% perio-
disch wiederkehrende Umsätze. Etwa 
70% der Umsätze stammen aus dem 
Geschäft in den USA, wo selbstredend 
der grösste Wachstumsmarkt für Re-
wardStream liegt. 

Laut den Projizierungen vom Manage-
ment, die der Analyst von RAMPartners 
S.A. unter Berücksichtigung der aktuel-
len Pipeline an Geschäftsanbahnungen 
als angemessen betrachtet, soll REW 
in der Lage sein, mindestens $3 Mio. 
in 2017 zu generieren, $8,5 Mio. in 
2018 und $21,2 Mio. in 2019. Bis 2020 
peilt REW eine Umsatzgrösse von $30 

Mio. an – bei Margen, die alsdann bei 
mindestens 80% liegen sollen (aktuell 
bei schätzungsweise >60%). 

In seiner Bewertung kam der Genfer 
Analyst von RAMPartners S.A. zu fol-
gendem Ergebnis in seiner Erstanalyse 
vom 10. August: 

“Wir haben beide Bewertungsmodelle 
gemittel (gleich gewichtet), um unsere 
finale Bewertung für REW zu errech-
nen. Das Ergebnis ist CAD $1,93 pro Ak-
tie. Unser [12-Monats] Kursziel reflek-
tiert den erfolgreichen Durchbruch der 
Lösung von REW in einem Umfeld, das 
es dringend benötigt.“ 

Aktuell notiert REW in Kanada bei $0,40 
CAD und in Deutschland bei 0,27 EUR.

Trotz der hohen Bewertung von 
SaaS-Unternehmen im Jahr 2013 und 
der anschliessenden Korrektur 2014 
haben SaaS-Aktien allgemein den 
NASDAQ in den letzten 4 Jahren out-
performt. 

Die SaaS-Wachstumsraten sind 3 bis 4 
mal so hoch wie bei traditionellen Soft-
ware-Unternehmen, die börsengelistet 
sind. 

Unternehmen mit einem jährlichen 
Umsatzwachstum von weniger als 25% 
wurden 4x so hoch wie ihre Umsätze 
gehandelt, während diejenigen mit 
einem Jahreswachstum von >50% Um-
satzbewertungsfaktoren von etwa 13 
zeigten (Bloomberg, S&P Capital IQ, 
Morningstar).  
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Der Börsengang von REW erfolgte über 
den Kauf bzw. die Übernahme (“Re-
verse Takeover“) eines bestehenden 
Börsenmantels namens Musgrove 
Minerals Corp., was bedeutet, dass 
REW nichts mit Musgrove’s Vergan-
genheit zu tun hat, sondern durch die 
Übernahme lediglich das Musgrove-Ve-
hikel gekauft hat, mit dem der Börsen-
gang abgwickelt wurde. Dieser Art 
von Börsengang ist in Kanada nicht 
ungewöhnlich. 

Die Aktienstruktur von REW kann 
sich sehen lassen, denn sie wurde so 
konzipiert, dass das Management nach 
dem Börsengang etwa 50% der Anteile 
zugeteilt bekommt – allerdings nicht 
sofort, sondern über einen Zeitraum 
von 3 Jahren. 

Dies stellt einen enormen Anreiz für 
das Management dar, die Unterneh-
mensziele zu erreichen, oder sogar zu 
übertreffen. 

Ein für Investoren höchst interessanter 
Nebeneffekt ist, dass an einem Vehikel 
mit aktuell sehr geringem Freefloat 
(4,5 Mio. Aktien bzw. 12%) partizipiert 
werden kann, womöglich ohne grössere 
Kapitalerhöhungen in der Zukunft. 

Die patentierte Software von REW hil-
ft Marken, neue Kunden zu akquiri-
eren, zu engagieren und zu behalten, 
indem ihr existierender Kundenstamm 
eingesetzt wird. Das Unternehmen 
hat seinen Sitz in Vancouver, Kanada. 
Es hat bereits den Markt penetriert 
und arbeitet derzeit mit angesehenen 
Marken wie Virgin Mobile, Wind, Rog-
ers, Boost Mobile, AT&T, TotalProtect, 
First Calgary Financials, etc.

REW hat ihren Kunden zu $300 Mio. 
an Neukundengeschäft in den letzten 
24 Monaten verholfen. Allein die Firma 
Boost Mobile gewinnt mehr als 20.000 
Neukunden jeden Monat mit der Tech-
nologie von RewardStream:

Selber generiert REW Umsätze auf 3 
Arten: Einführungsgebühren (“setup 
fees“), Monatsgebühren und Erfol-
gsgebühren. Zur Zielgruppe gehören 
Konzerne (E; “Enterprise“), mittlere 
(M; “medium“) und kleine (S; “small“) 
Unternehmen. Das Umsatzmodell 
ist geradlinig: Einführungsgebühren 
zwischen $10.000-$20.000 zum Pro-
gramm-Setup (nur für Konzerne); 
Monatsgebühren: E [$5.000-$10.000]; 
M [$500-$1.000]; S [$99-$199], um das 
Programm mit allen Funktionen am 
Laufen zu halten; Erfolgsgebühren: $1 bis 
$25 pro Neukunde oder einen prozen-
tualen Anteil an den Gesamtverkäufen. 

Im Grunde genommen wird REW zu 
einer Outsourcing-Dienstleistung, 
welche die Empfehlungsmarketingpro-
gramme von Unternehmen mit ihrem 
SaaS-Modell handhabt. 

Aus Sicht der Unternehmenskunden 
ist besonders attraktiv, dass die Qual-
ität der Kunden, die durch direkte 
Empfehlung gewonnen werden, als 
hoch eingestuft werden kann. Denn er-
fahrungsgemäß werben loyale Kunden 
tendenziell solche Kunden, die ihnen 
im Profil ähnlich sind. 
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Doch das beste Argument sind die 
Kosten pro generiertem Neukun-
den. In der nord-amerikanischen 
Telekombranche rechnet man mit ein-
em Aufwand von $140 USD oder mehr 
pro Neukunde. RewardStream ist dazu 
in der Lage, diese Kosten auf $50 USD 
und weniger zu reduzieren. 

Investoren, die REW kaufen, wetten 
vornehmlich auf das Management, 
das sich ebenfalls in der Finanzierungs-
runde zum Börsengang beteiligt hat. 
Geschäftsführer Rob Goehring verfügt 
über jahrelange Erfahrung als “Seri-
en-Entrepreneur“. Er war Chief Mar-
keting Officer bei der börsennotierten 
Tio Networks Corp. (TSX.V: TNC; Mark-
tkapitalisierung: $205 Mio. CAD), sowie 
Mitgründer von Contigo Systems Inc., 
ein privates Unternehmen, das erfolgre-
ich an Vecima Networks Inc. (TSX: VCM; 
Marktkapitalisierung: $230 Mio. CAD) 
verkauft werden konnte. Insgesamt hat 
Goehring bisher rund $20 Mio. CAD an 
Venture Capital eingesammelt. Sein 
Ziel mit RewardStream ist geradlinig:

“Wir treten gegen das laute Rauschen 
in der Werbung an und wollen unseren 
Kunden, und deren Kunden, einen Weg 
bieten, der die optimale Zufriedenheit 
ermöglicht.“

Goehring scheut nicht den Vergleich 
mit vermeintlich übermächtigen Wett-
bewerbern. Er glaubt, dass die Technol-
ogie von REW es mit US-Unternehmen 
wie Marketo Inc. (NASDAQ: MKTO; 
Marktkapitalisierung: $1,6 Mrd. USD) 
oder HubSpot Inc. (NYSE: HUBS; Mark-
tkapitalisierung: $1,9 Mrd. USD) auf-
nehmen kann – und ihnen beträchtli-
che Marktanteile abjagen wird. Es wird 
höchst interessant, mitzuverfolgen, bei 
welchen Bewertungen das Manage-

ment von REW in ein Exit gedrängt 
wird, sofern sie weiterhin Marktanteile 
an sich reissen und stark wachsen. 

Schlusspunkt: RewardStream bietet 
eine beispiellose Gelegenheit, in ein-
em stark wachsenden Segment des 
Online-Werbemarktes von Beginn an 
teilzuhaben. Im krassen Gegensatz zu 
den meisten anderen Start-Ups ist das 
Geschäftsmodell bereits vollständig 
etabliert, funktioniert höchst effizient, 
und generiert solide und periodisch 
wiederkehrende Umsätze – mitsamt 
einer guten Wahrscheinlichkeit an 
zusätzlichen Wachstumsschüben; und 
zwar dank zahlreichen Kanälen, in 
die man sich in Kürze integrieren will. 
Die Akquise-Pipeline ist bestens ge-
füllt: Sage und schreibe 900 qualifiz-
ierte Geschäftsanbahnungen aus der 
Telekommunikations- und Finanzdi-
enstleistungsbranche sind aktuell in 
Arbeit. Ein aussergewöhnlich starker 
Newsflow kann erwartet werden.

RewardStream antizipiert weiteres 
Wachstum vor allem mit der Integra-
tion ihrer App in sehr grosse eCom-
merce Plattformen wie Magento und 
WooCommerce. Eine derartige Einb-
indung wird den Zugang zu tausenden 
von Unternehmenswebseiten eröff-
nen, die sich allein kein kostspieliges 
Marketingprogramm leisten können, 
geschweige denn eigene Systeme zu 
entwickeln und im Laufe der Zeit effek-
tive Taktiken zu erlernen.

Am Dienstag gab REW in einer Pres-
semitteilung bekannt, dass ihre Soft-
ware als Plug-in auf der weltweit 
führenden eCommerce-Plattform Ma-
gento eingeführt wurde, wo mehr als 
230.000 Online-Händler verteten sind 
und zur Zielgruppe von REW gehören. 

Wenn über die nächsten Monate allein 
5.000 Online-Shops das Plug-in von 
REW installieren und im Schnitt etwa 
$100 pro Monat an REW zahlen (übli-
cherweise ca. $49 Dollar an Monatsge-
bühren plus 5% Erfolgsgebühren), so 
würden sich $500.000 an Einnahmen 
pro Monat generieren lassen, sprich $6 
Mio. im Jahr. 

Auszüge aus der Erstanalyse von RAM-
Partners S.A. aus Genf, Schweiz:

Produkte & Technologie: Die Soft-
ware mit Namen Spark ist höchst 
konfigurierbar mit „integrierter Kun-
denschaltung mit Standardelementen“ 
(„semi-custom“). Die Technologie und 
Architektur dahinter ist vollständig 
patentiert und vollständig konform mit 
dem digitalen Kommunikationsgesetz. 
Der Marketingtreibende macht im 
Grunde genommen nichts, die Applika-
tion und das REW-Team übernehmen 
99% der Arbeit. Neben der Software 
bietet REW ein vollständiges Dienst-
leistungsangebot: Hosting, Sicherheit, 
Betrugsprävention, Mitgliederpflege, 
bewährte Vorgehensweisen, einge-
baute Promotionfunktionalitäten, 
Belohnungsanalysen und engagierte 
Kundenbetreuung. Insgesamt hat REW 
zwei Angebote: Einerseits die Software 
und andererseits die komplementären 
Dienstleistungen.

Wettbewerbsvorteil: Es [Spark] gehört 
zu den komplettesten, zeitsparendsten, 
effizientesten und kostenoptimiert-
esten Lösungen überhaupt. Mit einem 
geschmeidigen und eleganten Inter-
face bietet es eine leichte Nutzung für 
Marketingtreibende.

Kommerzielle Phase: REW hat $300 
Mio. an neue Geschäfte für ihre Kun-
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den bis dato generiert. Ihr Kunden-
stamm besteht aus angesehenen Mark-
en wie RBC, Sprint, AT&T, Virgin, Wind, 
etc. In den letzten 6 Monaten konnte 
das REW-Team 10 Konzerne unter Ver-
trag nehmen und befindet sich in fort-
geschrittenen Verhandlungen mit 9 
Weiteren. Das Unternehmen hat bere-
its den Markt mit existierenden Kunden 
und laufenden Verkäufen penetriert. 
Mit dem Vertrauen von angesehenen 
Marken wird es REW einfacher haben, 
ihr Geschäft weiterzuentwickeln. Ihre 
aktuellen Errungenschaften reflek-
tieren eine solide Konzepttauglichkeit 
(„proof of concept“) und Marktbedürf-
nisse für ihre Lösungen, sowie ins-
gesamt eine erfolgreiche Verkaufsleis-
tung.

Rentabilität & Margen: Die aktu-
elle Bruttomarge von REW liegt bei 
60%. Wir schätzen, dass EBITDA und 
Nettomargen konstant wachsen 
dürften, um 20% bzw. 15% zu erreichen. 
Das SaaS-Modell im Internet-Market-
ingbereich ist typischerweise durch 
hohe COGSAnforderungen charakter-
isiert, jedoch durch gewöhnlich mod-
erate und gleichmäßige OPEX. Wir 
glauben, dass das Geschäftsmodell von 
REW die Fähigkeit hat, substantiellen 
Cashflow zu generieren und zu expand-
ieren. In Anbetracht der aktuellen Ver-
kaufspipeline vom Unternehmen, der 
Kostenstruktur und Angebote, sind die 
projizierten Margen in diesem Report 
realistisch. 

Management: Unser Manage-
ment-Analyserahmen basiert auf 
“skin in the game” vom Management, 
Anreize, Erfolgsbilanz („track-rec-
ord“), Reaktion auf Turbulenzen und 
Geschäftsprioritäten innerhalb vom 
Unternehmen. 

“Skin in the game”: Das Manage-
ment-Team von REW repräsentiert den 
grössten Aktionär des Unternehmens 
(16%). Sie haben in der jüngsten Un-
ternehmensfinanzierung partizipiert. 
Ihre persönliche Finanzbeteiligung in 
Unternehmenswertpapieren reflek-
tiert, wonach jeder Investor bei einem 
Management-Team sucht: Glaube und 
Überzeugung in den Unternehmenser-
folg. 

Erfolgsbilanz („track-record“): REW 
wird angeführt von einem hochkaräti-
gen Management-Team. Das Team 
bringt eine Kombination aus erfolgre-

icher Entrepreneur-Erfahrung (Contigo 
Systems, Class Software Solutions und 
PayByPhone) mitsamt Unternehmen-
seinbindungen (TIO Networks, Sierra 
Wireless, Contractually). Der aktuelle 
CEO, CFO, VP Operations und VP Prod-
uct & Marketing kennen sich aus ihrer 
Erfahrung mit Contigo. Erfolge und Er-
rungenschaften beinhalten: 

CEO: Strategiedesign der Zahlungsmet-
hode (“payment Wallet“) von TIO (über 
$1 Mrd. pro Jahr an Zahlungen)

VP Sales: half, PayByPhone von einem 
Start-up zu einer Akquisition durch Pay-
Point für $43 Mio. anwachsen zu lassen

CFO: hat über $20 Mio. für Tech- und 
Biotech-Unternehmen beschafft

VP Operations: führte erste Kon-
sumenten-Telematiklösungen bei Con-
tigo ein und leitete das komplette Liefer-
system von TIO Networks o VP Product 
& Marketing: hat erfolgreich Produkte 
in den Markt gebracht für Glenayre, In-
fowave, Sierra Wireless, Vision Critical, 
Contigo und Contractually. 

Software-Architekt: Software-Ingenieur 
mit CAE und OpenText Mit dieser erfol-
greichen Erfolgsbilanz, reich in Market-
ing, Sales, Technologie und Geschäfts-
expertise, ist das Team von REW auf 
gutem Kurs, REW zu ihrem nächsten 
Erfolg zu machen. 

Reaktion auf Turbulenzen: Die Kom-
bination aus Entrepreneurship mit 
Unternehmenshintergrund gibt einem 
Management-Team die nötige Krea-
tivität und Disziplin, die es benötigt, 
um auf externen und internen Druck 
zu reagieren. Aufgrund der existier-
enden Geschäftskomplexität, Markt-
volatilität, Investorenungeduld, Kun-
denunberechenbarkeit und konstanter 
Veränderung im kommerziellen Um-
feld, müssen wir fast immer erfahrene 
„graue Haare“ neben praktischer, 
abenteuerlicher Dynamik sehen. Das 
aktuelle Team hat, was es benötigt, um 
potentielle Probleme handzuhaben. 

Geschäftsprioritäten: Unser Research 
indiziert, dass die REW-Manager aktuell 
keine exekutiven Positionen in anderen 
Projekten oder Unternehmen halten. 
Daher ist ihre Zeit, Energie und ihr Fokus 
vollumfänglich dem Umsatzwachstum, 
der Rentabilität und dem Aktionärsver-
mögen (“shareholder value“) gewid-

met. Wir kommen zur Schlussfolger-
ung, dass das REW-Management die 
notwendigen Fertigkeiten, Fähigkeiten, 
Hingabe, Fokus und “skin in the game“  
haben, um alles in ihrer Macht ste-
hende zu unternehmen, damit dieses 
Projekt funktioniert. 

Investment-Opportunität und -Risiken: 
In Anbetracht aller Faktoren und Argu-
mente, die in diesem Report analysiert 
wurden, glauben wir, dass REW aktu-
ell eine wahrlich höchst rentable In-
vestment-Opportunität zu einer sehr 
attraktiven Bewertung ist. Research, 
Analyse und Bewertung von allen 
möglichen Faktoren, die Einfluss auf 
die künftige Performance von REW ha-
ben, repräsentieren einen soliden Rah-
men für einen potentiellen Super-Er-
folg. Nichtsdestotrotz möchten wir die 
Aufmerksamkeit von Investoren auf 
die möglichen Risiken lenken, welche 
dieser Investment-Opportunität 
zugrundeliegen: besonders die Fähig-
keit von REW, einen soliden Kunden-
stamm zu behalten und anwachsen zu 
lassen, skalierbare Umsätze zu generi-
eren und Kosten zu kontrollieren, Tech-
nologie- und Produktrisiken, Markt- und 
Branchenrisiken, sowie die Fähigkeit, 
benötigte Finanzierung zu beschaffen. 
Investoren sind eingeladen, ihre eigene 
Analyse der in diesem Report präsen-
tierten Faktoren durchzuführen, damit 
der Rentabilitätswert dieser Oppor-
tunität abgeschätzt werden kann. 

Aktienstruktur/Besitzanteile:
Management: 16%
Freunde und Familie: 12%
1 jähriger Freiwilligenpool: 26%
Neue Investoren (Platzierung): 21%
Existierende Investoren: 13%
Float: 12% 

Kursziel 12-Monate: $1,93

Aktueller Kurs: $0,40 in Kanada und 
€0,27 in Deutschland 

Vollständiger Bewertungs- und Re-
search-Report von RAMPartners S.A.: 

Deutsch (Übersetzung)
Englisch (Original)

Der Artikel “Pionier im Markt für Emp-
fehlungsmarketing” von Gurinder 
Sandhu (10. August 2016): 

Deutsch (Übersetzung)
Englisch (Original)
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Disclaimer, Haftungsausschluss 
und sonstige Informationen 
über diesen Research Report 
und den Autor:

Rockstone ist ein Research-Haus, das auf 
die Analyse und Bewertung von Kapital-
märkten und börsengelisteten Unterneh-
men spezialisiert ist. Der Fokus ist auf die 
Exploration, Entwicklung und Produktion 
von Rohstoff-Lagerstätten ausgerichtet. 
Durch Veröffentlichungen von allgemei-
nem geologischen Basiswissen erhalten 
die einzelnen Unternehmensanalysen aus 
der aktuellen Praxis einen Hintergrund, 
vor welchem ein weiteres Eigenstudium 
angeregt werden soll. Sämtliches Research 
wird unseren Lesern auf dieser Websei-
te und mittels dem vorab erscheinenden 
Email-Newsletter gleichermaßen kostenlos 
und unverbindlich zugänglich gemacht, wo-
bei es stets als unverbindliche Bildungsfor-
schung anzusehen ist und sich ausschliess-
lich an eine über die Risiken aufgeklärte, 
aktienmarkterfahrene und eigenverant-
wortlich handelnde Leserschaft richtet.

Alle in diesem Report geäusserten Aussa-
gen, ausser historischen Tatsachen, sollten 
als zukunftsgerichte Aussagen verstanden 
werden, die mit erheblichen Risiken ver-
bunden sind und sich nicht bewahrheiten 
könnten. Die Aussagen des Autors unterlie-
gen Risiken und Ungewissheiten, die nicht 
unterschätzt werden sollten. Es gibt keine 
Sicherheit oder Garantie, dass die getätig-
ten Aussagen tatsächlich eintreffen oder 
sich bewahrheiten werden. Daher sollten 
die Leser sich nicht auf die Aussagen von 
Rockstone und des Autors verlassen, sowie 
sollte der Leser anhand dieser Informatio-
nen und Aussagen keine Anlageentschei-
dung treffen, das heisst Aktien oder sonstige 
Wertschriften kaufen, halten oder verkau-
fen. Weder Rockstone noch der Autor sind 
registrierte oder anerkannte Finanzberater. 
Bevor in Wertschriften oder sonstigen An-
lagemöglichkeiten investiert wird, sollte 
jeder einen professionellen Berufsberater 
konsultieren und erfragen, ob ein derartiges 
Investment Sinn macht oder ob die Risiken 
zu gross sind. Der Autor, Stephan Bogner, 
wird von Zimtu Capital Corp. bezahlt, wobei 
Teil der Aufgaben des Autors ist, über Un-
ternehmen zu rechechieren und zu schrei-
ben, in denen Zimtu investiert ist. Während 
der Autor möglicherweise nicht direkt von 
dem Unternehmen, das analysiert wird, be-
zahlt und beauftragt wurde, so würde der 
Arbeitgeber des Autors, Zimtu Capital, von 
einem Aktienkursanstieg profitieren. Der 
Autor hält Aktien von RewardStream Solu-
tions Inc. sowie Aktien von Zimtu Capital 

Corp. und würde somit von Aktienkursan-
stiegen beider Aktien ebenfalls profitieren 
würde. Es kann auch in manchen Fällen 
sein, dass die analysierten Unternehmen 
einen gemeinsamen Direktor mit Zimtu 
Capital haben. Somit herrschen Interes-
senkonflikte vor. Die vorliegenden Ausfüh-
rungen sollten somit nicht als unabhängige 
“Finanzanalyse” oder gar “Anlageberatur” 
gewertet werden, sondern als  “Werbe-
mittel”.  Weder Rockstone noch der Autor 
übernimmt Verantwortung für die Richtig-
keit und Verläßlichkeit der Informationen 
und Inhalte, die sich in diesem Report oder 
auf unser Webseite befinden, von Rocks-
tone verbreitet werden oder durch Hyper-
links von www.rockstone-research.com 
aus erreicht werden können (nachfolgend 
Service genannt). Der Leser versichert hier-
mit, dass dieser sämtliche Materialien und 
Inhalte auf eigenes Risiko nutzt und weder 
Rockstone noch den Autor haftbar machen 
werden für jegliche Fehler, die auf diesen 
Daten basieren. Rockstone und der Autor 
behalten sich das Recht vor, die Inhalte und 
Materialien, welche auf www.rockstone-re-
search.com bereit gestellt werden, ohne 
Ankündigung abzuändern, zu verbessern, 
zu erweitern oder zu enfernen. Rockstone 
und der Autor schließen ausdrücklich jede 
Gewährleistung für Service und Materialien 
aus. Service und Materialien und die dar-
auf bezogene Dokumentation wird Ihnen 
“so wie sie ist” zur Verfügung gestellt, ohne 
Gewährleistung irgendeiner Art, weder 
ausdrücklich noch konkludent. Einschließ-
lich, aber nicht beschränkt auf konkluden-
te Gewährleistungen der Tauglichkeit, der 
Eignung für einen bestimmten Zweck oder 
des Nichtbestehens einer Rechtsverletzung. 
Das gesamte Risiko, das aus dem Verwen-
den oder der Leistung von Service und Ma-
terialien entsteht, verbleibt bei Ihnen, dem 
Leser. Bis zum durch anwendbares Recht 
äußerstenfalls Zulässigen kann Rockstone 
und der Autor nicht haftbar gemacht wer-
den für irgendwelche besonderen, zufäl-
lig entstandenen oder indirekten Schäden 
oder Folgeschäden (einschließlich, aber 
nicht beschränkt auf entgangenen Gewinn, 
Betriebsunterbrechung, Verlust geschäft-
licher Informationen oder irgendeinen an-
deren Vermögensschaden), die aus dem 
Verwenden oder der Unmöglichkeit, Ser-
vice und Materialien zu verwenden und 
zwar auch dann, wenn Investor Marketing 
Partner zuvor auf die Möglichkeit solcher 
Schäden hingewiesen worden ist. Der Ser-
vice von Rockstone und des Autors darf 
keinesfalls als persönliche oder auch allge-
meine Beratung aufgefasst werden. Nutzer, 
die aufgrund der bei www.rockstone-rese-
arch.com abgebildeten oder bestellten In-

formationen Anlageentscheidungen treffen 
bzw. Transaktionen durchführen, handeln 
vollständig auf eigene Gefahr. Die von der 
www.rockstone-research.com zugesandten 
Informationen oder anderweitig damit im 
Zusammenhang stehende Informationen 
begründen somit keinerlei Haftungsob-
ligo. Rockstone und der Autor erbringen 
Public Relations und Marketing-Dienstleis-
tungen hauptsächlich für börsennotierte 
Unternehmen. Im Rahmen des Interne-
tangebotes www.rockstone-research.com 
sowie auf anderen Nachrichtenportalen 
oder Social Media-Webseiten veröffent-
licht der Herausgeber, dessen Mitarbeiter 
oder mitwirkende Personen bzw. Unter-
nehmen journalistische Arbeiten in Form 
von Text, Bild, Audio und Video über Un-
ternehmen, Finanzanlagen und Sachwerte. 
Ausdrücklich wird darauf hingewiesen, dass 
es sich bei den veröffentlichten Beiträgen 
um keine Finanzanalysen nach deutschem 
Kapitalmarktrecht handelt. Trotzdem veröf-
fentlichen wir im Interesse einer möglichst 
hohen Transparenz gegenüber den Nutzern 
des Internetangebots vorhandene Interes-
senkonflikte. Mit einer internen Richtlinie 
hat Rockstone organisatorische Vorkeh-
rungen zur Prävention und Offenlegung 
von Interessenkonflikten getroffen, welche 
im Zusammenhang mit der Erstellung und 
Veröffentlichung von Beiträgen auf dem 
Internetangebot www.rockstone-research.
com entstehen. Diese Richtlinie ist für alle 
beteiligten Unternehmen und alle mitwir-
kenden Personen bindend. Folgende Inter-
essenkonflikte können bei der Rockstone im 
Zusammenhang mit dem Internetangebot 
www.rockstone-research.com grundsätz-
lich auftreten: Rockstone oder Mitarbeiter 
des Unternehmens können Finanzanlagen, 
Sachwerte oder unmittelbar darauf bezoge-
ne Derivate an dem Unternehmen bzw. der 
Sache über welche im Rahmen der Inter-
netangebote der Rockstone berichtet wird, 
halten. Rockstone oder der Autor hat aktuell 
oder hatte in den letzten 12 Monaten eine 
entgeltliche Auftragsbeziehung mit den 
auf www.rockstone-research.com  vorge-
stellten Unternehmen oder interessierten 
Drittparteien über welches im Rahmen des 
Internetangebots www.rockstone-research.
com  berichtet wird. Rockstone oder der Au-
tor behalten sich vor, jederzeit Finanzanla-
gen als Long- oder Shortpositionen von Un-
ternehmen oder Sachwerten, über welche 
im Rahmen des Internetangebotes www.
rockstone-research.com berichtet wird, 
einzugehen oder zu verkaufen. Ein Kurszu-
wachs der Aktien der vorgestellten Unter-
nehmen kann zu einem Vermögenszuwachs 
des Autors oder seiner Mitarbeiter führen. 
Hieraus entsteht ein Interessenkonflikt.

6 Research #2  | RewardStream Solutions Inc.


