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Introducción 

El estudio de caso refiere a Lipomize SRL, empresa especializada en elaborar materia prima con 

tecnología liposomal para la industria dermocosmética, la cual a principios del 2021 entró en 

contacto con una empresa de Turquía con quien comenzó a realizar sus primeras operaciones de 

venta a dicho país, pero sin estudiar de manera previa ni conocer las características de dicho 

mercado, tanto culturales en general, como las que tienen que ver propiamente con la industria 

específica. 

Dada la alta competitividad a nivel global y la desventaja logística de base por la distancia entre 

Argentina y Turquía y el sobre costo que esto implica en cada operación, resulta necesario llevar 

adelante un estudio acerca de la incidencia del precio y las estrategias vinculadas a esta variable. 

Este país resulta muy interesante como puerta de entrada al mercado europeo, ya que si bien es un 

país que no pertenece a la Unión Europea, de igual manera es considerado geopolíticamente parte 

del continente europeo y por ende se encuentra muy vinculado a dicha comunidad. 

A su vez, cuenta con la ventaja de imponer menos exigencias desde el punto de vista regulatorio 

y técnico-comercial, lo cual posibilita generar un primer antecedente en la región que a posteriori 

permita desarrollar negocios en otros países europeos.  

Otro factor importante, es que la industria cosmética y todas las actividades asociadas a la misma 

se encuentran en constante crecimiento en dicho país, cuya población se encuentra entre las 20 

más grandes del mundo. 

El principal objetivo de este trabajo es analizar las estrategias de precios llevadas a cabo por 

Lipomize, para obtener conclusiones con respecto a la sensibilidad por parte del comprador en 

relación a la variable precio, con el objeto de potenciar el desarrollo de los negocios y también 

para evaluar a posteriori cómo desarrollar estrategias para posicionarse ante el posible ingreso al 

mercado de competidores. 

Esto implica describir cómo Lipomize estableció los precios durante el período definido entre los 

años 2021-2022, analizar la evolución de los mismos y examinar su configuración en función de 

las variables críticas identificadas. De esta manera, en el trabajo se busca interpretar con mayor 

criterio y objetividad, qué elementos la empresa argentina debe considerar para poder desarrollar 
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y/o sostener una estrategia de precios que contribuya a aumentar las ventas en el mercado turco, 

donde existen oportunidades latentes de negocios. 

Si bien en el apartado de antecedentes se mencionan algunos estudios vinculados a la temática en 

general, los mismos solo hacen énfasis en la relación calidad precio y en analizar el 

comportamiento de los consumidores de productos finales cosméticos.  

Por lo que la novedad de este trabajo radica en la descripción y el análisis de las estrategias de 

precios, enfocado en el segmento de las materias primas, a partir del caso Lipomize SRL. El 

estudio, además de buscar ser de utilidad para la futura toma de decisiones, aspira también a ser 

de interés para aquellas empresas o nuevos emprendedores del sector con intención de desarrollar 

negocios en Turquía. 

  

Estrategia metodológica  

En función de la contextualización de la problemática de estudio comentada en la introducción, 

esta investigación tiene como objetivo principal: 

Analizar las estrategias de precios para la línea de ingredientes dermocosméticos en el mercado 

turco llevadas a cabo por Lipomize, durante el período 2021-2022. 

Para dar cuenta de ello, a su vez, se plantean los siguientes objetivos específicos: 

• Describir los lineamientos a seguir por Lipomize para establecer los precios de su línea de 

ingredientes dermocosméticos para el mercado exterior. 

• Analizar la evolución de los precios acordados entre Lipomize y el cliente de Turquía a lo 

largo del período de estudio.  

• Identificar la configuración de tales precios en función de las variables críticas internas y 

externas a Lipomize. 

Con la intención de dar respuesta a los objetivos de investigación, el diseño metodológico es de 

carácter descriptivo, dado que apunta a caracterizar en profundidad el objeto de estudio a partir de 

identificar dimensiones de análisis. 

La metodología aplicada es de tipo cualitativa y en cuanto al método se trata de un estudio de caso, 

el cual se va a basar preferentemente en técnicas cualitativas. 
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En relación al primer objetivo específico, se pretende indagar en la empresa para obtener 

información acerca de cómo establece los precios de la línea de ingredientes dermocosméticos 

para el mercado exterior, de manera de evidenciar los diferentes parámetros y criterios que son 

considerados al momento de definir esta variable. 

Con respecto al segundo objetivo, se busca describir los cambios históricos que sufrieron los 

precios a lo largo del periodo determinado para el estudio del caso y en base a los diversos acuerdos 

entre Lipomize y la empresa de Turquía para cada operación concretada. Es decir, revisar cómo 

los precios fueron cambiando y analizar posibles motivos, en base a la información brindada por 

la empresa. 

De igual manera, para el tercer objetivo específico, se consideran los antecedentes de Lipomize en 

el mercado Turquía, con la intención de identificar distintas variables críticas internas a la empresa, 

como también aquellas externas que inciden en la construcción de los precios para el mercado 

definido.  

En cuanto a la búsqueda de información, se utilizarán fuentes secundarias internas de Lipomize, a 

partir de un análisis documental de legajos físicos y digitales de las operaciones efectuadas a dicho 

país. 

Otra fuente de información brindada por Lipomize, es el drive que agrupa las cotizaciones 

brindadas al cliente, además de revisar los intercambios de correos electrónicos entre ambas partes 

a lo largo del 2021-2022, con la intención de obtener información puntual de cada precio dado 

para cada operación efectuada o en su defecto de los ajustes eventuales solicitados por la empresa 

turca.  

De esta manera se buscar observar las estrategias desarrolladas, con la intención de que con el 

presente estudio se puedan obtener conclusiones relevantes para la toma de decisiones a futuro por 

parte de la dirección de la empresa. 

Cabe mencionar que se va a mantener la confidencialidad del nombre de la empresa turca, con 

motivo de un acuerdo preexistente entre ambas empresas firmado para tal fin. Por lo que se va a 

utilizar la sigla PGD a lo largo del trabajo para hacer referencia a dicha empresa y se van a ocultar 

su razón social y domicilio legal en aquellos documentos asociados a la misma que se presenten 

como anexos. 
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Antecedentes 

A partir de la revisión de la Guía de negocios de Turquía, publicada en el mes de junio del 2021 y 

desarrollada en conjunto por el Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio Internacional y 

Culto de Argentina y la Embajada de la República Argentina en Turquía, particularmente no 

aparecen datos acerca de la industria cosmética. 

Por otro lado, resulta de interés considerar las recomendaciones prácticas en cuanto a las 

costumbres locales turcas que cita el documento, donde se destaca la cordialidad y simpatía en los 

negocios por parte de los turcos, pero se advierte la vocación por extraer de la empresa extranjera 

el máximo de los beneficios posibles que con el ejercicio de tal simpatía puedan extraer. 

También, en dicho documento, se menciona que Argentina es un socio comercial relevante de 

Turquía en América Latina, incluso a pesar de distancia geográfica entre ambos países, existe 

interés en impulsar las relaciones económicas y comerciales bilaterales.  

En la búsqueda de estudios que hayan indagado en el objeto de estudio de este trabajo, tomando el 

país de referencia, Turquía, y en el mercado general de la cosmética, independientemente de 

cualquier segmento o nicho específico, se encontraron algunos estudios vinculados a la temática. 

En este sentido, Alazma, Çora, Aydın (2020) afirman que la industria cosmética es una de las de 

más rápido crecimiento y señalan al precio como un factor importante para las consideraciones del 

cliente, que generalmente acompaña a la decisión de compra.   

Mientras que, Pramesty, Syarifuddin, Silvianita, Fakhri (2022) expresan que en paralelo existe una 

creciente competencia del sector, donde el foco radica en la búsqueda de una calidad superior entre 

los productos, y donde los consumidores evalúan tanto el precio y la calidad de un producto antes 

de decidir la compra. 

En la misma línea, según Partida Puente, Carrera Sánchez, y Villarreal Villarreal (2012) resulta 

importante contar con un buen producto a un precio competitivo para Turquía como base para 

desarrollar negocios. 

Si bien estos autores avalan la importancia del precio como relevante para concretar negocios en 

el sector de la cosmética, en realidad se abocaron en hacer mayor hincapié en el atributo asociado 

a la calidad, que en estudiar las estrategias de precios llevadas a cabo 
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Además, los estudios mencionados anteriormente acerca del mercado cosmético en Turquía, tienen 

que ver con formulaciones finales, es decir el producto que termina en manos de los consumidores. 

Por lo que tampoco hacen foco en el mercado de los ingredientes, a diferencia de este trabajo, cuyo 

caso de estudio tiene que ver particularmente con una empresa proveedora de materia prima. 

De igual manera, resulta interesante la mención y el aporte de los mismos porque contribuye a 

asociar que si el consumidor final está pendiente de la relación calidad-precio de un producto, 

ofrecer ingredientes con valor agregado a un precio competitivo debería estar en línea con las 

expectativas de las empresas que adquieren la materia prima e insumos para elaborar productos 

cosméticos acorde a la demanda. 

Como parte del proceso de búsqueda, también se contactó de manera directa vía correo electrónico 

a la Embajada Argentina de Turquía, solicitando algún estudio o informe relevado sobre el 

mercado cosmético en general, pero no cuentan con material alguno relacionado a dicha industria.   

En resumen, ante un determinado caso específico como el de Lipomize SRL, y al no contar con 

estudios que hayan profundizado en analizar las estrategias de precios para el sector de ingredientes 

dermocosméticos en Turquía, este trabajo puede brindar una noción acerca del rol de dicha variable 

comercial a partir de su estudio, buscando aportar información de interés al respecto. 

 

Marco Teórico 

La estrategia de precios es una de las principales variables del marketing, tanto para efectuar 

operaciones dentro de un país, como para realizar operaciones de comercio exterior. En palabras 

de Pérez y Pérez (2006), es difícil de definir por la gran variedad de acepciones de dicho término, 

la dificultad de su determinación y la gran cantidad de variables externas e internas que la pueden 

llegar a condicionar. 

Según Camino y De Garcillán (2012), es importante distinguir que el precio no es una variable 

absoluta, sino que hay que considerarla como una variable relativa, ya que cada consumidor puede 

percibir de una manera distinta un determinado precio. 

Por su parte, Nagle y Holden (2002), afirman que pocos directivos, incluso aquellos que pueden 

estar especializados en marketing, piensan de manera estratégica al momento de definir precios y 
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hacen énfasis en que dicha estrategia tiene que estar dentro de un plan para explotar oportunidades, 

y no basarse solo en el efecto inmediato sobre la rentabilidad.  

En este escenario complejo, además de evaluar cómo puede afectar las reacciones del cliente, 

también hay que considerar la presencia de competidores preexistentes en el mercado, como así 

también potenciales competidores que podrían estar realizando diversas acciones comerciales con 

el ánimo de ingresar al mismo. 

En este trabajo, se consideran las estrategias de precios para el mercado externo, es decir, a través 

de las exportaciones, cuyas operaciones en general refieren a enviar bienes o servicios desde un 

país proveedor hacia un mercado comprador ubicado en otro país. Para el caso de Lipomize, se 

trata de ingredientes dermocosméticos, producto que califica como bienes, dado que representa un 

entregable tangible. 

Uno de los principales puntos a acordar en cada operación de comercio exterior, tiene que ver con 

la definición de los Incoterms (International Commercial Terms), que son términos reconocidos 

internacionalmente para acordar derechos y obligaciones entre el comprador y el vendedor en cada 

operación comercial, en cuanto al transporte, al seguro y a la gestión aduanera. 

Es decir, son de utilidad para distribuir los riesgos y gastos, brindando claridad acerca del punto 

donde se produce la entrega de la mercadería, quien soporta al costo del transporte y seguro 

internacional, y la responsabilidad en cuanto a los trámites aduaneros. 

En una operación de comercio exterior, habitualmente se ven involucradas las siguientes acciones: 

• Preparación y embalaje de la mercadería. 

• Transporte en el país de origen, en este caso Argentina. 

• Trámites aduaneros de exportación, en caso de corresponder. 

• Carga de la mercadería. 

• Transporte internacional al país de destino, en este caso Turquía. 

• Descarga de la mercadería en destino. 

• Transporte interno en país de destino. 

• Arribo de la mercadería al destino final. 

Existen 11 incoterms, de los cuales 4 de ellos se identifican con operaciones marítimas y las 

restantes aplican para las otras variantes de medios de transporte. 
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Para el caso de estudio, el transporte habitual es el aéreo y el incoterm definido por ambas partes 

es el que se conoce con la sigla FCA (Free carrier), que hace referencia al alcance de la 

responsabilidad del vendedor hasta un determinado punto de entrega en origen, en este caso el 

aeropuerto de Ezeiza, mientras que corre por responsabilidad del cliente la contratación del 

transporte internacional y el seguro.  

La forma correcta de precisar el incoterm en una cotización emitida por la empresa proveedora es 

citando: “FCA Ezeiza”. 

Los envíos internacionales pueden estar bajo lo que se conoce como el régimen simplificado 

Courier. Para el caso de las exportaciones, hace referencia a aquellas que se encuentran por debajo 

de los 50 Kg y cuyo monto sea inferior a los USD 3.000, se tienen que dar ambas condiciones y 

este tipo de operaciones no revisten despacho de exportación, y por ende no hay intervención por 

parte de un despachante de aduanas habilitado para efectuar tal gestión documental frente a la 

aduana local. 

Para esta opción conocida como Courier, se utilizan servicios de mensajerías para efectuar los 

envíos, como por ejemplo las reconocidas empresas internacionales DHL, FedEx, entre otras. 

Por el contrario, en caso de no cumplir las condiciones comentadas anteriormente para calificar 

como Courier, la operación queda dentro del régimen general, y por lo tanto, se debe efectuar el 

despacho de exportación correspondiente a cargo de un profesional habilitado, es decir a contratar 

el servicio de un despachante de aduana para determinada operación. 

Para este tipo de operaciones, generalmente de mayor volumen, suele aparecer la figura del 

Forwarder, que es el operador logístico que gestiona los transportes internacionales y servicios 

asociados al mismo, quien puede coordinar los envíos aprovechando las distintas conexiones que 

pueden llegar a ofrecer las aerolíneas internacionales que permiten carga de mercadería. 

Con respecto a la documentación de tipo comercial a revisar para analizar cada exportación, se 

encuentra conformada principalmente por las siguientes: 

1. Factura E: es la factura oficial de exportación emitida por la empresa que realiza la venta. 

En este documento se detalla los datos del comprador y del vendedor incluyendo su 

domicilio legal, el incoterm, la forma de pago, la moneda extranjera acordada y el detalle 

de la mercadería con su respectivo precio, como se puede ver en el Anexo N°1. 
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2. Packing list: es el detalle del embalaje, documento en el que se detalla la mercadería, las 

dimensiones de cada caja y el peso tanto neto del producto, como el bruto final que 

contempla el peso total incluyendo el embalaje, como se detalla en el ejemplo citado en el 

Anexo N°2 

En este documento también se menciona el nombre del cliente, su domicilio y el numero 

de la factura E, y los datos del vendedor generalmente aparecen en el membrete de este 

documento. 

3. Documento de transporte: es la guía de la carga emitida por la empresa de transporte 

internacional. En este documento figuran los datos del comprador y del vendedor, un 

contacto de referencia por cada lado, el peso bruto de la carga, la cantidad de bultos 

(ejemplo: cantidad de cajas) y un breve comentario para referenciar la mercadería que se 

transporta, por ejemplo: ingredientes cosméticos para uso industrial. En el Anexo N°3 se 

presenta un ejemplo como referencia. 

A su vez, cada guía cuenta con un numero de seguimiento, también conocido como número 

de tracking, que sirve para consultar por el estado del envío, y es el numero que identifica 

cada carga.  

En función de estas características esenciales relativas a la exportación por parte de una empresa, 

este trabajo pretende indagar específicamente en la vinculación comercial y el rol del factor precio, 

entre Lipomize y PGD, para lo cual es relevante describir el mercado turco afín. 

Turquía, es considerado un país muy atractivo para desarrollar negocios, por su tamaño, por su 

ubicación geográfica estratégica entre Europa y Asía, y porque cuenta con un mercado cosmético 

en crecimiento, tal como se comentó en los antecedentes. 

Si bien la industria cosmética es muy amplia, el segmento en donde específicamente se encuentra 

Lipomize SRL, es el de ingredientes dermocosméticos, entiéndase materia prima para la industria, 

que sirve para elaborar productos de uso tópico, es decir sobre la piel del rostro o del cuerpo.  

A su vez, dentro de la cosmética, se encuentra un sector que se denomina Dermocosmética, que 

comprende una seria de productos y servicios que además de buscar, al igual que la cosmética, la 

belleza en la piel, tiene también como objetivo fundamental, mejorar la salud en la misma.  
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Por lo que para el presente trabajo no tiene implicancia otros segmentos de la cosmética tradicional 

como es el caso del maquillaje o los productos de tocador, sino que el foco se encuentra en el 

segmento de la dermocosmética. 

 

Presentación del caso de estudio 

Lipomize SRL es una empresa localizada en la ciudad de Santa Fe, Argentina, más específicamente 

en el Parque Tecnológico del Litoral Centro1. Se encuentra especializada en tecnología liposomal, 

dado que desarrolla y elabora liposomas para distintas industrias como la farmacéutica, la 

alimenticia y la dermocosmética. 

Los liposomas son nanopartículas2 conformadas por fosfolípidos, y su principal función es las de 

transportar distintos ingredientes y demostrar una mejora en la eficacia, por lo cual se los conoce 

también como nano-transportadores y, por ende, la actividad de la empresa está vinculada a la 

nanotecnología.3 

Para este trabajo se considerara la unidad de negocios de ingredientes dermocosméticos que 

desarrolla y elabora la empresa. Se trata de materia prima con valor agregado por el aporte de la 

tecnología liposomal. 

Para explicar mejor lo comentado anteriormente, en primera instancia Lipomize compra distintos 

ingredientes dermocosméticos (por ejemplo: ácido hialurónico, coenzima Q10, vitaminas, 

extractos vegetales, entre otros) y también adquiere los fosfolípidos necesarios para formular los 

liposomas.  

A partir de su proceso productivo, mediante mezclas específicas va generando los liposomas que 

encapsulan a una parte de los ingredientes en un mismo medio acuoso, obteniendo como resultado 

una sustancia líquida en donde una parte del ingrediente dermocosmético se encuentra dentro de 

 
1 El Parque Tecnológico del Litoral Centro es una sociedad anónima con participación estatal mayoritaria (SAPEM) 

en donde se alojan empresas de base tecnológica, quienes abonan un canon por alquilar el espacio. Se pueden encontrar 

desde emprendimientos en etapa de incubación, hasta empresas radicadas. Este Parque se encuentra dentro del predio 

de CONICET de la ciudad de Santa Fe. Para mayor información se puede visitar su sitio web oficial: www.ptlc.org.ar 
2 Se trata de partículas de tamaño nanométrico, en el caso de los liposomas para dermocosmética, rondan entre los 300 

y 900 nanómetros. 
3 Nanotecnología hace referencia a la ciencia y técnicas que trabajan en una escala atómica y molecular de tipo 

nanométrica.  
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los liposomas. Si bien son líquidos, cabe aclarar que se venden por peso, y actualmente se 

fraccionan en botellas de medio kilo, o bien en bidones de 5 y 10 kg. 

Esto se ofrece al mercado para ser dosificado entre un 5 y un 10% respecto de la formulación final, 

para elaborar cosméticos de uso tópico, como puede ser una crema, un gel o un sérum.4 Es decir 

que, con 1 kg de cada ingrediente, se puede utilizar para elaborar entre 10 y 20 kg de producto 

final. 

Posteriormente, cuando un consumidor final se aplique un producto con liposomas en el rostro o 

en el cuerpo, estos funcionan como nano-transportadores permitiendo que los ingredientes 

principales (ejemplo: acido hialurónico) puedan penetrar en capas mas profundas de la piel y por 

ende mejoran su eficacia en relación a productos que no cuentan con esta tecnología. 

Cabe mencionar que esta tecnología ya cuenta con varias décadas de desarrollo en Estados Unidos, 

Europa y los principales países asiáticos, pero en general es incipiente para la región de América 

del Sur.  

Si bien esta tecnología es mayormente conocida en Argentina y Brasil durante la última década y 

en menor medida en Perú, en relación al resto de Sudamérica, todavía no se considera de 

conocimiento y consumo masivo, dado que el potencial púbico objetivo en gran medida desconoce 

los beneficios de esta tecnología. 

 

Estructura interna de la empresa 

Lipomize, es una pequeña empresa de base tecnológica fundada en el 2012, cuyo plantel se 

encuentra conformado por 13 empleados, en su mayoría personas calificadas. 

En el sector de investigación y desarrollo (I+D) trabajan cuatro personas, todas Licenciadas en 

Biotecnología.  

 
4 El sérum es un tipo de producto dermocosmético que se caracteriza por su pequeño tamaño, inferior a los 100 ml, 

con alta concentración de ingredientes. Se trata de una sustancia líquida que se aplica con gotero, de calidad premium, 

ya que ofrece una eficacia superior aplicando una menor dosis comparado con otras opciones tradicionales del 

mercado, como una crema o un gel. Por dichas razones, el sérum también presenta un precio superior a las otras 

alternativas mencionadas. 
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El sector de Producción integrado por una Ingeniera Química en el rol de jefa y dos operarios 

calificados. En este sector también se realizan las tareas de fraccionamiento y acondicionamiento 

de los pedidos. 

Para el aseguramiento de la calidad se cuenta con una Ingeniera Ambiental con el rol de jefa de 

Inocuidad alimentaria, Higiene, Seguridad y Medio Ambiente, y con un jefe de Calidad. Estas 

personas son las que también lideran los procesos de implementación y certificación de normas. 

En Administración y tareas comerciales se cuenta con una Contadora, un Licenciado en 

Administración, que además absorben las tareas vinculadas al comercio exterior. Para el período 

de estudio del caso, la empresa no cuenta con un sector formal de comercio exterior definido dentro 

el organigrama. 

Y, por último, la empresa cuenta con una persona responsable de la logística, que también colabora 

con algunas tareas administrativas generales. 

 

Perfil exportador 

Desde sus inicios, la empresa se constituyó con un enfoque global. Sus primeras operaciones de 

comercio exterior fueron servicios de desarrollo de formulaciones liposomales, ofreciendo también 

consultorías sobre la temática, cuando por entonces todavía Lipomize no había lanzado la línea de 

ingredientes dermocosméticos. 

Y si bien la empresa cuenta con más de 10 años de experiencia en realizar exportaciones a distintos 

países, particularmente desde el 2021 mediante la implementación de un plan estratégico ha 

logrado fidelizar clientes en el exterior y generar un crecimiento sostenido en las ventas al exterior. 

Es importante mencionar que durante el periodo de estudio se destaca un crecimiento de la 

facturación por exportaciones de ingredientes dermocosméticos, por sobre las otras líneas de 

negocios de Lipomize, tal como se observa en el siguiente gráfico. 
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Gráfico N°1 

 

Fuente: elaboración propia. 

 

Uno de los pilares de dicho plan fue desarrollar un sistema de calidad integral a todos los sectores 

de la empresa, y producto de ello la certificación de normas ISO 9001-2015 y HALAL5 (ver 

certificado en Anexo N°4). 

Lipomize cuenta con una planta de producción de 200 mt2, y ofrece más de 50 ingredientes 

liposomales al mercado. Los principales se encuentran detallados en el catálogo (ver Anexo N°5), 

y hay otros que fueron desarrollados a medida para determinados clientes. 

La producción mensual de ingredientes es entre 500 y 600 kg al mes, de lo cual cerca del 40% se 

exporta a más de 10 países, especialmente a India, Estados Unidos (USA), Perú, Turquía, Egipto, 

entre otros. 

En el gráfico N°2 se pueden observar los principales destinos de exportación de la línea 

dermocosmética, donde Turquía se posiciona en el cuarto lugar en sus primeros dos años de haber 

iniciado operaciones con Lipomize. 

 
5 Es el certificado de calidad y de índole religiosa requerido por la comunidad islámica 

$4.300,00 ; 3%

$31.519,95 
; 20%

$119.460,25 ; 77%

Exportaciones en dólares por unidad de negocio durante 
el período 2021-2022

Servicios I+D Suplementos bebibles Ingredientes dermocosméticos
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Gráfico N°2 

 

Fuente: elaboración propia 

En el 2021 se realizaron 19 operaciones y 35 en el 2022, y si bien el punto de pedido mínimo es a 

partir de 1 kg, en 2022 el promedio por operación fue de 41 kg. 

Dado el tamaño de las operaciones los envíos se realizan vía aérea, en algunos casos por régimen 

simplificado Courier, y en otros mediante la intervención de un forwarder efectuando la carga en 

alguna aerolínea que haga conexión en el aeropuerto de destino acordado con el cliente del exterior, 

que en general se trata de una empresa distribuidora de materia prima en su territorio o región 

definida. 

Esto último aplica para el cliente de India que realiza entre 3 y 4 pedidos por año de 200 kg cada 

uno. 

       

Principales lineamientos para la conformación de precios de Lipomize 

Para la conformación de los precios tanto para el mercado local como para el exterior, en primer 

lugar, se toma de base el costo de los ingredientes para elaborar una determinada formulación 

liposomal, donde en mayor medida inciden el o los ingredientes principales y los fosfolípidos para 

fabricar los liposomas, y en menor medida el resto de aditivos y conservantes en algunos casos. 
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También se agrega un costo de transformación, donde se considera la mano de obra, las 

instalaciones, los servicios y otros costos gastos (ejemplo: análisis de calidad) propios de la 

actividad de la empresa. Y por último se suma el costo que tiene que ver con el packaging y el 

material de embalaje. 

A partir de aquí, para el mercado local, se estipula un margen de ganancia y se definen los precios 

en base al volumen de compra con algún descuento especial para las grandes empresas. Para definir 

el margen de ganancia también se estudia la competencia presente en el mercado argentino.  

Los precios se expresan en dólares y se toma el tipo de cambio del Banco Nación, cotización 

billetes, venta. 

Cabe mencionar que, a diferencia de lo comentado anteriormente para el caso del mercado exterior, 

en Argentina en general los clientes son elaboradores, desde pequeños, como elaboradores 

magistrales, hasta grandes empresas que tercerizan su producción. 

Para el caso de los clientes externos, se establecen otros precios, ya que se tienen en cuenta los 

siguientes elementos para agregar a la base del costo: 

• Gastos bancarios por cobrar la exportación: si la operación es hasta USD 500, el gasto 

bancario es de USD 15+IVA; si es de USD 501 a USD 1000, el gasto es de USD 25+IVA; 

y si es de USD 1001 en adelante, el gasto bancario es de un mínimo de USD 75 o en su 

defecto una variable del 0,2% del monto facturado. Y para los casos en que la operación 

exceda el régimen Courier y deba efectuar en aduana el permiso de embarque (despacho 

de exportación) se debe sumar un extra de USD 25+IVA. 

• Certificado de origen, que es uno por operación, lo cual tiene un costo y para el caso de la 

empresa santafesina el mismo es emitido por la Bolsa de Comercio de la ciudad de Santa 

Fe. 

• Servicios del despachante, en caso la operación exceda las condiciones del Courier, se debe 

efectuar el Permiso de Embarque en la respectiva aduana de origen a cargo de dicho 

profesional. Junto con este ítem, aparecen otros cargos asociados de aduana como 

manipuleo, pesaje, entre otros. 

• Transporte de transito interno, en caso de tener que efectuar aduana en Santa Fe y para 

poder transportar la mercadería ya precintada y con la documentación pertinente hasta un 
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aeropuerto internacional como por ejemplo Ezeiza, se debe contratar un transporte 

habilitado que pueda ingresar a la aduana local y transportar la mercadería hasta dicho 

aeropuerto. 

• Servicios del forwarder, para determinadas operaciones se contrata este servicio que tiene 

el rol de operador logístico, es quien toma la carga en el aeropuerto internacional de origen 

(ejemplo: Ezeiza) y contrata una aerolínea internacional para efectuar el envío hasta el 

aeropuerto en destino acordado con el cliente. En este punto también hay un extra por 

gastos de almacenaje y manipuleo. 

 

Para el caso del costo del flete internacional y del seguro hasta el destino acordado, los mismos no 

son considerados como costos para calcular el precio, ya que en caso de quedar dicha 

responsabilidad del lado de Lipomize, ambos ítems son desagregados en la factura de exportación 

(Factura E) y por ende no tienen incidencia en el precio establecidos para los ingredientes. 

En base a todos estos elementos que inciden en la construcción de los precios y teniendo en cuenta 

que varios de ellos son fijos (por ejemplo, el gasto bancario por despacho de exportación, el 

certificado de origen, entre otros), la empresa ofrece tres categorías de precios: 

• El MOQ6 a partir de 1 kg. 

• Desde 10 hasta 19 kg por mismo ingrediente. 

• Desde 20 kg en adelante por mismo ingrediente. Y puede dejar un margen abierto ante 

eventuales casos de solicitudes importantes, a partir de 100 kg o más. 

Las cotizaciones se emiten en dólares, salvo que el cliente solicite la cotización en una moneda 

extranjera diferente. 

A su vez tiene algunos precios especiales para determinados ingredientes en mercados muy 

exigentes y competitivos, como es el caso de Egipto e India, que se caracterizan por compras de 

altos volúmenes (mayor a los 100 kg) conformada por determinados ingredientes con precios 

bajos. 

 
6 El MOQ es la abreviación en inglés de minimum order quantity, que significa el punto de pedido mínimo que 

ofrece un proveedor a sus clientes. 
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En líneas generales de acuerdo al rango de precios, se clasifican en tres grupos de ingredientes: 

1. Los de menor precio rondan entre USD 40 y USD 79 por kg 

2. Los de precio medio entre USD 80 y USD 100 por kg 

3. Los de precio superior entre USD 101 y USD 150 

Los factores más importantes que inciden en la construcción de precio son: el tipo de fosfolípidos 

para formar los liposomas y los ingredientes dermocosméticos principales. 

Cabe mencionar que la mayoría de estos ingredientes son importados porque Argentina no cuenta 

prácticamente con industria para generar este tipo de ingredientes, excepto el alcohol, los extractos 

vegetales (por ejemplo: aloe vera, manzanilla, albahaca, entre otros), y el colágeno que se elabora 

en una planta de la multinacional PB Leiner, localizada en el Parque Industrial de la localidad de 

Sauce Viejo, a tan solo 24 km de la ciudad de Santa Fe. 

Pero el resto de los ingredientes son importados, una minoría de ellos de manera directa por 

Lipomize, como es el caso del ácido hialurónico y los fosfolípidos de girasol, y la mayoría son 

comercializados por importadores que los distribuyen localmente en Argentina, como es el caso 

de las vitaminas, fosfolípidos de soja, conservantes, entre otros.  

Los ingredientes liposomales de menor precio están elaborados con fosfolípidos de soja e 

ingredientes elaborados en Argentina, mientras que los de precio medio y superior son elaborador 

con fosfolípidos de girasol e ingredientes importados. 

 

Análisis de las operaciones con la empresa de Turquía 

En enero del 2021 la empresa PGD, con sede en Estambul, Turquía, entra en contacto con 

Lipomize vía email, luego de encontrar información en Google acerca de la compañía argentina y 

de revisar su sitio web. 

PGD se presenta como una empresa con experiencia en brindar servicios de consultorías para la 

industria cosmética tanto en Turquía, como en Europa en general, y que su próximo objetivo es 

comercializar materia primas cosméticas entre sus clientes, bajo un rol de distribuidor. 

Como primera respuesta, Lipomize se muestra interesado, le comparte información técnica y 

ofrece muestras sin valor comercial.  
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En correos posteriores, a principios de febrero del 2021 comparte la primera lista de precios FCA 

Ezeiza. Estos son los precios generales que la empresa ofrece ante cualquier consulta proveniente 

del exterior. Además, se ofrece la opción de cubrir el costo del flete internacional hasta el 

aeropuerto en destino, en este caso el de Estambul, para pedidos desde 100 kg en adelante, como 

una estrategia de ventas por compra en cantidad.  

En paralelo se fue elaborando un contrato de distribución con exclusividad, en el que se plantea 

que solo la empresa turca puede ofrecer los ingredientes de Lipomize en el territorio de su país, y 

a su vez, se compromete o no trabajar con otras empresas elaboradores de ingredientes 

liposomales, es decir no efectuar negocios con la competencia directa de Lipomize.  

El acuerdo fue firmado el 19 de febrero de 2021 y en ese mes también se realizó el primer envío 

de muestras para PGD, cuya intención fue comenzar a probar los ingredientes y realizar los 

primeros ensayos, previo a la difusión y comercialización de los ingredientes. 

Frente a algunas consultas e intentos por parte del potencial cliente de efectuar su primer pedido, 

en abril de ese mismo año Lipomize decide ofrecer un descuento especial del 10% respecto de su 

lista general de precios. 

Finalmente, en septiembre se realizó el primer pedido formal con las siguientes características: 

• 7 ingredientes liposomales, más el agregado de algunas muestras. 

• 40 kg distribuidos en botellas de 1kg. 

• 3 cajas de 40x30x30 cm cada una. 

• Incoterm: FCA 

• Envío: aéreo por DHL a cuenta del cliente. 

 Esta fue la única operación concretada durante el año 2021.  

En noviembre del 2021, PGD solicita expresamente que una serie de ingredientes seleccionados 

no contengan agregado de alcohol, que es uno de los componentes base de cada formulación. Esto 

implica un esfuerzo para el sector de I+D de Lipomize, que debe ajustar dichas formulaciones y 

cumplir con un proceso interno tanto a escala laboratorio como posteriormente de escalado como 

para asegurar la estabilidad de las nuevas formulaciones sin el agregado de alcohol, lo cual requiere 

un tiempo promedio de 2 meses. 
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En algunos casos implicó también una mejora en los fosfolípidos, que impacta de manera directa 

en los costos, y es trasladado a los nuevos precios y aceptado por el cliente. 

A principios del 2022, PGD realiza un nuevo pedido de cotización, pero expresamente solicita un 

descuento del 20%, el cual es autorizado por Lipomize, pero bajo la condición de aumentar el 

volumen de compra para poder mantener esta condición en el tiempo. Acordado esto, se pudo 

concretar la segunda operación entre ambas empresas con el siguiente detalle: 

• 9 ingredientes liposomales 

• 12 kg distribuidos en botellas de 1kg. 

• 1 caja de 40x30x30 cm 

• Incoterm: FCA 

• Envío: aéreo por DHL a cuenta del cliente 

A principios de abril, PGD pide cotización por dos ingredientes por MOQ (1 kg), y Lipomize 

brinda esos precios y un precio especial por compra desde 10 kg del mismo ingrediente, para 

alentar la compra en mayor volumen. 

PGD aprovecha la oferta en uno de esos ingredientes y suma al pedido otros ingredientes en menor 

cantidad y también solicita incorporar algunas muestras dentro de la misma orden. Lo referido a 

la compra se detalla a continuación: 

• 8 ingredientes liposomales 

• 41 kg distribuidos en botellas de 1kg. 

• 3 cajas de 40x30x30 cm cada una. 

• Incoterm: FCA 

• Envío: aéreo por DHL a cuenta del cliente 

Este envío fue realizado a fines de abril de dicho año. 

A mediados de mayo, PGD vuelve a realizar otro pedido de 10 kg de un mismo ingrediente para 

mantener precio especial, bajo estas condiciones: 

• 1 ingrediente liposomal 

• 10 kg distribuidos en botellas de 1kg y en un bidón de 5 kg. 

• 1 caja de 40x30x30 cm 
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• Incoterm: FCA 

• Envío: aéreo por DHL a cuenta del cliente 

En el mes de julio la empresa turca realiza un nuevo pedido, incorporando nuevos ingredientes, 

que fue despachado en el transcurso de ese mes y cuyo detalle fue: 

• 2 ingredientes liposomales 

• 13 kg distribuidos en botellas de 1kg y en dos bidones de 5 kg. 

• 1 caja de 40x30x30 cm 

• Incoterm: FCA 

• Envío: aéreo por DHL a cuenta del cliente 

Sin embargo, el 5 de agosto, PGD realiza su primer reclamo porque una de las botellas del último 

pedido llegó rota, lo cual equivale a 1 kg de ingrediente liposomal. Este inconveniente fue 

reconocido por Lipomize, quien aseguró la reposición de dicho ingrediente en un próximo pedido. 

Con motivo de esto y otros casos locales, Lipomize deja de usar la botella de 1 kg, y comienza a 

trabajar con botellas de medio kg de una calidad superior. 

En octubre realizan una nueva compra, donde la empresa argentina aprovecha para reponer el kg 

reconocido en el reclamo de la orden anterior, y así quedaría el detalle de este pedido: 

• 6 ingredientes liposomales 

• 14 kg distribuidos en botellas de 0,5kg y en un bidón de 5 kg. 

• 2 cajas de 40x30x30 cm cada una. 

• Incoterm: FCA 

• Envío: aéreo por DHL a cuenta del cliente 

A partir de este pedido, PGD empezó a solicitar el certificado de origen en cada operación, que es 

el documento que declara el origen de la mercadería, emitido por un organismo habilitado para tal 

fin.  

En el caso de la ciudad de Santa Fe, estos documentos son emitidos por la Bolsa de Comercio de 

Santa Fe (BCSF). Es de tipo opcional, a pedido del cliente, y se debe emitir uno por cada 

exportación, ya que detalle el contenido propio de cada caso. 
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El certificado de origen puede brindar beneficios impositivos aduaneros, en caso de que Mercosur 

tenga convenio con el país de destino, que no es el caso de Turquía, por eso se emite un tipo de 

certificado denominado “extra zona”. 

De igual manera, en algunos países puede ser un requerimiento por parte de la entidad regulatoria 

de una determinada industria, como condición para utilizar determinado ingrediente y efectuar el 

correspondiente registro legal del producto final. 

Y para fines de diciembre, realizan este pedido por volumen de un mismo ingrediente para 

mantener el precio especial, también con certificado de origen: 

• 1 ingrediente liposomal 

• 10 kg distribuidos en dos bidones de 5 kg. 

• 1 caja de 40x30x30 cm 

• Incoterm: FCA 

• Envío: aéreo por DHL a cuenta del cliente 

En cuanto al precio de los ingredientes importados por PGD en las operaciones realizadas durante 

el periodo de estudio y siguiendo la clasificación descripta anteriormente, se comprueba que ha 

comprado varios del rango de menor precio, como también opciones de precio medio y superior. 

Mediante el siguiente cuadro resumen, se buscar resaltar los datos mas relevantes para el posterior 

análisis del caso: 

Nro. de  

Operación 

Mes y año Cantidad Oferta de Lipomize Solicitud de PGD 

1 Septiembre, 2021 40 kg 10% de descuento sobre la lista de 

precios 

 

2 Enero, 2022 12 kg  20% de descuento sobre la lista de 

precios 

3 Abril, 2022 41 kg Precio especial por compra a partir 

de 10 kg de un mismo ingrediente. 

 

4 Mayo, 2022 10 kg   
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5 Julio, 2022 13 kg   

6 Octubre, 2022 14 kg Reconoce y repone 1 kg, recibido en 

malas condiciones en el envío 

anterior. 

Emisión de certificado de origen con 

cada exportación. 

7 Diciembre, 2022 10 kg  Emisión de certificado de origen con 

cada exportación. 

 

Análisis del vínculo comercial entre ambas empresas 

En base al apartado anterior, se entiende que Lipomize inicialmente cuenta con una lista de precios 

para el mercado externo ya ajustada en base a su experiencia y conociendo la presencia de 

competidores globales. Además, cuenta con una estrategia inicial, basada en la compra por 

cantidad, definida a partir de los 100 kg, donde ofrece bonificar el costo del envío internacional 

hasta el aeropuerto principal del país de destino. 

Esto se debe a que, en grandes cantidades, es conveniente contratar a través de un forwarder con 

alguna aerolínea de pasajeros que realicen cargas comerciales, y de estar manera conseguir precios 

bajos por el transporte internacional que es soportado por lo que se considera una compra grande, 

que para el caso de Lipomize sería desde 100 kg en adelante. 

A su vez, esta estrategia permite, por un lado, licuar costos fijos que debe afrontar en cada 

operación y, por otro, soportar el costo del cargo extra por el envío internacional. Esto, puede ser 

tentador para el potencial comprador al que se le ofrece este beneficio extra, que no solo implica 

un factor económico, sino que además conlleva un ahorro en cuanto a la gestión que tiene que ver 

con la logística de la operación, ofreciendo una mayor comodidad al importador. 

Si bien esta opción bonificada fue bien recibida por PGD, y forma parte del contrato firmando 

entre ambas empresas, durante el período de estudio ninguna venta pudo alcanzar la magnitud 

requerida en kg para aplicar dicha cláusula.      

A partir de la descripción de cada una de las operaciones mencionadas entre Lipomize y PGD, se 

puede observar que durante dicho periodo los volúmenes fueron bajos, inferiores a los 50 kg en 

cada exportación. 
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La primera operación se considera de prueba, para ambas partes. Es útil para Lipomize para medir 

si el comprador paga en tiempo y forma según lo acordado, y es importante para PGD para evaluar 

el nivel de servicio en general por parte del proveedor. En pocas palabras, esta dinámica ayuda a 

generar la confianza necesaria entre ambas empresas, fundamental para la repetición de compra 

en el futuro. 

En este caso, se realizó una única operación durante el primer año, lo cual sirve como antecedente 

en el acumulado, pero no se cuenta con otras referencias para realizar un análisis mas profundo 

acerca del 2021. 

Sin embargo, se observa que Lipomize ofrece un 10% de descuento sobre los precios de lista, 

independientemente del volumen, para la primera compra como una atención al nuevo cliente con 

el ánimo de cooperar con el arranque del negocio en Turquía. 

Para el siguiente año, se cuenta con 6 operaciones y brinda mayor información para el estudio. 

Retomando el punto de la cantidad en kilos y el tema transporte, PGD siempre eligió DHL bajo su 

cuenta para efectuar el envío, cuyo servicio de transporte no es económico, pero sí conveniente 

para estos casos considerados como pequeñas cargas.  

Este factor, externo al propio precio de Lipomize, no deja de ser un costo extra relevante para PGD 

que posiblemente genere la necesidad de tener que negociar mejores precios que se ajusten a su 

mercado. 

A tal punto, esto debe haber incidido en la solicitud por parte de PGD de un descuento extra para 

el segundo pedido, y primero del 2022, que fue realmente bajo (12 kg), lo cual tiene un costo base 

de transporte internacional alto, que de esta manera la empresa turca habrá intentado soportar. 

Este descuento, ahora propuesto desde el lado turco, fue aceptado por Lipomize cuyo objetivo era 

fidelizar a su primer cliente de Turquía, pero con la condición de mantenerlo solo frente a pedidos 

más grandes. 

Al poco tiempo, en abril se produce la segunda compra, ya por una cantidad mas significativa de 

41 kg. En la negociación previa a esta operación, Lipomize genera una cotización donde propone 

a PGD un precio especial por compra de 10 kg de un mismo ingrediente. 

La empresa argentina, también, pudo identificar que para las primeras operaciones la oferta 

especial por compra desde 100 kg en adelante, como estrategia de venta, todavía no era alcanzable 
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para PGD, y quería fomentar el desarrollo de los negocios con una alternativa mas accesible en el 

corto plazo, por eso ofreció esta nueva opción por 10 kg.  

Cabe mencionar, que en esta opción brindada, basada en al menos 10 kg de un mismo ingrediente, 

Lipomize reduce costos internos de transformación, ya que elaborar 1 kg implica el mismo 

esfuerzo humano que elaborar 10 kg, y también permite generar un ahorro en el packaging ya que, 

en lugar de usar 10 botellas de 1 kg, se reemplaza por 2 bidones de 5 kg a un menor costo, tanto 

de envase como de fraccionamiento, lo cual permite a Lipomize aplicar está estrategia con sustento 

desde una mejora en sus costos. 

Esta estrategia, al parecer tuvo el impacto positivo esperado, dado que a los pocos meses se 

efectuaron varias exportaciones, y PGD dentro de la composición de su pedido comenzó a incluir 

sistemáticamente al menos un ingrediente en el orden de los 10 kg para cumplir con la condición 

de base ofrecida. 

 

Conclusiones 

El principal objetivo del trabajo fue analizar las estrategias de precios para la línea de ingredientes 

dermocosméticos en el mercado turco llevadas a cabo por Lipomize, durante el período 2021-

2022. 

Para lo cual se describieron los criterios definidos por la empresa argentina para establecer la lista 

de precios para el comercio exterior. Y puntualmente se analizó la evolución de los precios que 

fueron acordando con su cliente en Turquía, y se identificó la configuración de esos precios en 

función de las variables críticas internas y externas que inciden a Lipomize en su relación con 

PGD. 

A partir de conocer la realidad de lo sucedido durante el periodo de estudio, se identificaron 

distintas estrategias principalmente asociadas a volumen de compra por operación o bien por 

compra de mismo ingrediente. 

Si bien el vínculo entre ambas empresas se encuentra en una etapa temprana, se pudo identificar 

que el cliente de Turquía presenta una alta sensibilidad frente a los precios. 

Lo cierto es que PGD se encuentra desarrollando los primeros negocios en su territorio como 

proveedor de ingredientes liposomales, y durante los primeros años realizó compras a baja escala, 
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por lo que el costo del transporte internacional, como variable externa, que debe cubrir vía Courier 

por DHL, es un factor importante. 

La distancia entre ambos países es una desventaja para Lipomize, conociendo también la presencia 

de competidores principalmente en el continente europeo, es decir con una mejor posición 

geográfica frente al cliente. 

A raíz de esto, Lipomize, en la medida de lo posible debe ser permeable a ofrecer descuentos con 

el objeto de fidelizar a PGD y no solo pensar en los beneficios de las ventas en el corto plazo, sino 

más bien en la construcción de un vínculo a largo plazo.  

Es relevante considerar a Turquía como un país estratégico, con una industria cosmética en 

constante crecimiento, que pueda servir como antecedente para potenciales clientes en otros países 

de la región. 

Un dato importante a destacar, es que PGD reacciona positivamente frente a descuentos y 

condiciones de oferta viables para Lipomize, y su interés por ingredientes con distintos rangos de 

precios, incluso los de precio superior. 

Esto, para las aspiraciones de Lipomize, posiciona cualitativamente a Turquía por encima de 

clientes de India y Egipto que solo hacen foco en ingredientes de bajo precio, y presentan mercados 

inaccesibles para los precios medios y altos de la mayoría de los ingredientes que ofrece la empresa 

argentina.  

Otro punto relevante, es que PGD por la frecuencia y los volúmenes de compras durante el 2022, 

evidencia que todavía está desarrollando el mercado y no tiene claridad sobre la potencial 

demanda. Se evidencia que prefirió realizar compras parciales con altos costos de transporte, 

mostrando una clara ineficiencia de compra, en lugar de efectuar un pedido por 100 kg y 

aprovechar la bonificación del costo del envío ofrecida por Lipomize para estos casos. 

Sin embargo, entre todas las operaciones de dicho año, PGD alcanzó los 100 kg, lo cual es un dato 

distinguido para Lipomize que fue apostando con distintas estrategias de precios con la intención 

de ir construyendo un vínculo con el cliente, y a partir de esto puede vislumbrar un potencial de 

compra optimista para los próximos años. 
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Cabe recordar que tan solo en sus primeros dos años de desarrollo comercial, Turquía ya se 

posiciona entre los principales cinco clientes del exterior de Lipomize, ocupando la cuarta 

posición. 

El acuerdo en los precios a partir del caso estudiado, muestra que, a pesar de variables críticas 

como la distancia geográfica entre ambas partes, la presencia de competidores en países centrales 

y de la necesidad por parte de Lipomize de importar la mayoría de los ingredientes para elaborar 

sus versiones liposomales, la empresa argentina cumple con cierta expectativa de calidad esperada 

por dicho mercado y cuenta con precios competitivos.  

En función de lo desarrollado, este trabajo puede servir de base para futuros estudios de países de 

características similares, como puede ser el caso de Grecia, perteneciente a la Unión Europea y 

con alta influencia en la región.  
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Anexos 

Anexo N°1: Primera Factura E emitida a PGD 
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Anexo N°2: ejemplo de Packing List 

 



33 
 

 

 



34 
 

Anexo N°3: ejemplo de Guía Aérea emitida por DHL 
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Anexo N°4: certificado HALAL 
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Anexo N°5: Catálogo de ingredientes dermocosméticos. 
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