
E
l término cashback significa, lite-
ralmente, dinero de vuelta. Se tra-
ta de un fenómeno muy extendido

en Estados Unidos y la Unión Euro-
pea, especialmente el Reino Unido,
aunque en España apenas se conoce.

De hecho, el primero en importar el
concepto a nuestro país ha sido un
cántabro, Daniel Mediavilla, nacido
en Reinosa hace 38
años, e ingeniero
industrial por la
Universidad de
Cantabria desde
1996. Actualmen-
te, reside en Ingla-
terra, desde donde
compagina su tra-
bajo en Thyssen-
Krupp con su nueva
ocupación: la ges-
tión y el manteni-
miento de eBonus.

Se trata de una
página web que
Mediavilla lanzó al
mercado español el
pasado mes de sep-
tiembre, inspirado
por su experiencia
personal en sitios
del Reino Unido
que funcionaban
mediante el sistema
del cashback. “Co-
nocí el concepto en
Inglaterra. Allí, en
apenas tres años,
las webs basadas
en él han experi-

mentado un desarrollo que las ha lle-
vado a facturar el 5% del total de las
ventas on line que tienen lugar en el
Reino Unido, que son ocho veces su-
periores a las que se realizan en Espa-
ña –afirma Mediavilla–. Inicialmente,
comencé a hacer uso de este tipo de
páginas para adquisiciones persona-
les, llegando a pagar por un seguro
de coche un tercio menos de lo que

me hubiese costado a través de un co-
rredor. A continuación, me planteé la
posibilidad de llevar el fenómeno a
España, y el primer sorprendido fui
yo al comprobar que no existía nada
similar. Eso, unido al momento econó-
mico que vivimos, y al continuo des-
arrollo que viene experimentado el
comercio electrónico en nuestro país
me animó a abrir una web basada en
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Daniel Mediavilla ha lanzado al mercado nacional eBonus, una web que devuelve dinero al
cliente a cambio de sus compras. Hasta la fecha, la acogida ha sido espectacular: en sólo

cuatro meses suma cerca de 3.000 usuarios activos y más de 400 empresas adheridas.

Un cántabro introduce
el ‘cashback’ en España
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Daniel Mediavilla, responsable y fundador de eBonus.
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el cashback a nivel nacional. Así es
como nació eBonus”.

EEll  ccoonncceeppttoo

En el modelo tradicional, cuando
una persona realiza una compra en
una web a la que ha accedido desde
un enlace incluido en otra página, la
primera compensa a la segunda con
una parte del importe de la venta rea-
lizada. El cashback se da cuando la
web que percibe ese porcentaje de-
vuelve al comprador una parte del mis-
mo. De esta forma, ganan todos los ac-
tores que intervienen en la operación:
por un lado, el comprador, que se ha
hecho con el producto deseado aho-
rrando parte de su coste; por el otro, la
empresa, que ha cerrado una venta; y,
finalmente, la web que contiene el en-
lace, que ha ingresado un porcentaje
del importe de la operación.

Hagamos una compra en eBonus
para entenderlo más fácilmente. Imagi-
nemos que un usuario quiere adquirir
un producto de PC City. Si accede a su

web pinchando en el enlace existente
en eBonus, y realiza la compra, la em-
presa informática compensará a eBo-

nus con un porcentaje de, por ejemplo,
el 20% del importe de la venta realiza-
da. Finalmente, eBonus será la que in-
grese al comprador, a posteriori, parte
de ese importe, en este caso un 15%,
quedando para la página gestionada
por Mediavilla, el 5% restante.

Pero, para lograr descuentos como
estos, es necesario que la persona que
pretenda utilizar eBonus como herra-
mienta de compra se registre como
usuario de la página. A partir de ese
momento, la web, a través de un sofis-
ticado sistema de rastreo, sabrá si el
usuario ha adquirido los productos pin-
chando sobre los enlaces existentes en
eBonus, y si, por ello, puede recuperar

parte del dinero invertido. La cuantía a
recibir, la cual le será ingresada al
usuario en su cuenta bancaria, variará

en función del producto en cuestión y
de la empresa a la que se compre. Por
ejemplo, en neumáticos o vuelos en
avión es posible ahorrar 8 euros, pero
en seguros de coche el usuario puede
recuperar hasta 40 euros de su inver-
sión.

BBuueennaa  aaccooggiiddaa

Se trata, por tanto, de un sistema
totalmente novedoso en España. Sin
embargo, y a pesar de que Mediavilla
lanzó su web hace escasos meses, con-
cretamente en septiembre, ya cuenta
con competencia en el mercado nacio-
nal, algo que no parece preocuparle.
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EEll  ccoommeerrcciioo  eelleeccttrróónniiccoo  eessppaaññooll  mmoovviióó  eenn  22000099  cceerrccaa  ddee  1100..000000
mmiilllloonneess  ddee  eeuurrooss,,  lloo  qquuee  ssuuppoonnee  uunn  ccrreecciimmiieennttoo  ddeell  5566%%  ccoonn

rreessppeeccttoo  aa  22000088



“Nosotros hemos sido pioneros en im-
portar el concepto, lo que ya nos da
cierta ventaja sobre otras webs simi-
lares. Del mismo modo, el haber vivi-
do en primera persona la eclosión del
fenómeno en el Reino Unido me ha
permitido entender qué es lo que fun-

ciona y lo que los usuarios esperan de
una web de este estilo. Además, nos-
otros hemos optado por un modelo en
el que reembolsamos a los usuarios el
80, el 90 e, incluso, el 100% de lo que
obtenemos, mientras que otros han
optado por otorgar el 50% para el

comprador, y el resto para su web”,
afirma Mediavilla.

La fórmula de eBonus para hacer
rentable este negocio, ofreciendo se-
mejante margen, es retener los prime-
ros 6 euros que el usuario debería per-
cibir a lo largo de todo un año. Es de-
cir, en el momento que el cliente recu-
pere, en una o varias operaciones,
más de seis euros en un año, estará
ganando dinero. Evidentemente, tal y
como afirma Mediavilla, para que
eBonus se convierta en una fuente de
beneficios, es necesario que logre una
masa crítica de usuarios activos muy
amplia. Y de momento, va camino de
conseguirlo.

En apenas cuatro meses de funcio-
namiento, la web cuenta con cerca de
3.000 usuarios. Asimismo, suma más
de 400 empresas afiliadas, muchas de
las cuales son reconocidas a nivel na-
cional e internacional –Carrefour, El
Corte Inglés, Edreams, etc.–. Y, por si
fuera poco, según el propio emprende-
dor cántabro, rara es la semana en la
que no le llegan nuevas solicitudes.

Con semejantes cifras, los objetivos
que Mediavilla se había marcado ini-
cialmente, a corto y medio plazo, se
están cumpliendo sobradamente. La in-
tención de eBonus es llegar a los
40.000 usuarios y a las 700 empresas
adheridas en 2012, algo que, de con-
tinuar con el ritmo seguido hasta la fe-
cha, se superará con creces.
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Muchas de las firmas adheridas a eBonus son conocidas a nivel mundial.
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