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Desafío
Con esta nueva propuesta se busca satisfacer la necesidad de climatización hogareña eindustrial, disminuyendo los costos de consumo energéticos , resolviendo al mismo tiempola indeseable emisión de dióxido de carbono y otros gases de efecto invernadero.También se busca favorecer las viviendas no alcanzadas por la red de gas natural.



Solución
La propuesta consiste en la utilización de la energía geotérmica para climatizar ambientes.Por medio de un sistema de tuberías especiales que intercambian calor con la tierra a unaprofundidad entre 2 y 5 metros. El aire ingresa del exterior por una toma comprendida porun ventilador de muy bajo consumo y recorre el tramo dispuesto moderando sutemperatura, llegando a una posición estratégica de la vivienda que se quiera climatizar,desde la cual es distribuido fácilmente.



Segmento de mercado
Este producto en cuestion es muy versátil y aplicable a diversos climas por lo que elmercado puede ser ampliado, no solamente a la provincia de Santa Cruz, sino que a toda laextension de territorio Argentino como en cualquier zona geográfica mundial, siendo másefectivo cuando existe una gran amplitud térmica.El producto esta dirigido a los siguientes sectores:Usuarios particulares e industrias, que requieran un sistema de climatización central, con elobjetivo de mantener la calidad disminuyendo su huella de carbono y costo energético, aúnsi se encuentran en ubicaciones aisladas.Podría ampliarse el mercado para complementar a empresas constructoras que buscandiseñar barrios o industrias sustentables.



Aliados
Algunos posibles aliados serían:
• El Estado, que busca cubrir las necesidades de su población de la mejor manera sinentrar en costos prohibitivos, y podría ayudar por medio de incentivos fiscales, o apoyoeconómico para empresas ecológicas.
• Empresas privadas constructoras, con las que podríamos realizar un trabajocooperativo a la hora de planificar y diseñar tanto barrios, como casas sustentables ymodernos.
• Fabricantes y distribuidores de cañerías, que nos permitan producir y ensamblarnuestro producto de la mejor manera.



Valor diferencial
Esta solución se halla por encima de los métodos usuales de climatización, debido a queaprovecha directamente la energía de la tierra, evitando así la contaminacion asociada aluso de fuentes no renovables, tales como gas natural, quema de combustible para generarelectricidad, leña, entre otros.
Además evita la elaborada instalación que se requiere para el gas natural, ya que el sistemade GeoCal no trabaja a altas presiones ni con gases inflamables, siendo por ello mássegura, y permite independizarse de la compra de calefactores o salamandras.
A diferencia de otros sistemas energéticos renovables como la energía eólica, noobstaculiza la visión ni produce contaminación sonora.
En el largo plazo permite ahorros significativos, por su eficiencia energética, bajomantenimiento y alta durabilidad.



Proyección temporal
Considerando que deben adquirirse las habilitaciones pertinentes, contactar conproveedores e introducirse en el mercado, se estima que el proyecto será aplicable en elcorto plazo, ya que el desarrollo del producto no requiere de elevada investigación ydesarrollo para comenzar. Si se lograse una correcta cooperación con los aliados posibles,la velocidad de todos los pasos aumentaría notablemente.
A su vez, en el largo plazo, podría optimizarse el producto por medio de la retroalimentaciónde los usuarios y con el uso de simulaciones, se puede obtener información para aumentarla eficiencia energética y disminuir los costos, permitiendo entrar en nuevos mercados.



Fuente de ingresos
En el corto plazo, la principal fuente de ingresos será la venta e instalación del producto aparticulares, industrias y pequeños bloques de oficinas. Así como el mantenimientointeranual de los componentes móviles, tales como el ventilador, siendo éste requisitoindispensable para la cobertura de la garantía.
En el largo plazo, se podría organizar la instalación masiva en barrios y ciudadessustentables, aprovechando la cooperación con municipios, y la financiación obtenida pormedio de grupos inversores o bancos interesados.



Equipo y capacidades
El equipo se encuentra formado por estudiantes de Ingeniería Química de la UniversidadNacional del Litoral (UNL-FIQ), ubicada en la provincia de Santa Fe, que cuentan conamplios conocimientos de transferencia de energía, mecánica, propiedades de losmateriales, entre otros. Además de una formación intermedia en Tecnicatura enAdministración de Empresas, y conocimientos en idiomas, que permiten una buenacomunicación con los agentes del mercado.
Por lo que están capacitados para el desarrollo, implementación y mejora del producto, asítambíen para su mantenimiento.



¡Muchasgracias!


