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Objetivo:

Estimular el debate sobre estrategias para recaudar fondos; dar a las personas la oportunidad de debatir problemas por los que están pasando o que pasarán en un futuro y generar soluciones potenciales; resaltar el hecho de que tenemos experiencias relevantes, valiosas
Tiempo:


50 minutos
Materiales:

Un reloj o cronómetro electrónico, un objeto que haga ruido (e.g. una taza y una cuchara o una campana), dos juegos de cinco o seis sillas colocadas en dos círculos concéntricos, las de adentro con el frente hacia afuera
Procedimiento:

1. Pedir a los participantes que reflexionen sobre problemas particulares que puedan tener o hayan tenido.  Puede usarse algo de una sesión reciente (e.g. dónde y cómo buscar fondos para  enfrentar brechas que puedan haberse identificado luego de haber completado el diseño y financiamiento del proyecto).
2. Pedir a los participantes que se sienten en cualquier asiento.  Explicarles que aquellos que se sienten en el círculo interior serán los “consultores” o “partidarios de las soluciones”. Los que se sientan en el círculo exterior, con el frente hacia adentro, serán los “clientes” o “presentadores de problemas”. Pedir a cada par que discuta los problemas y potenciales soluciones durante tres minutos.
3. Después de tres minutos, los participantes del circulo exterior rotan una silla,  haciendo que un nuevo cliente esté ubicado frente a cada consultor. El cliente expone el mismo tema/problema, o uno nuevo, al nuevo consultor. La pareja debate durante tres minutos.  Luego, el cliente se mueve hasta el nuevo consultor y así sucesivamente.  Esto continúa hasta que el cliente haya visitado a todos los consultores que estén disponibles.  Asumiendo que hay seis consultores, los clientes terminarán su ronda de consultas en aproximadamente 18–20 minutos. 
4. Dejar dos minutos para que todos los clientes y consultores escriban un resumen de los problemas y soluciones.

5. Luego de haber terminado, los clientes y consultores deben cambiar de círculo y asumir roles contrarios.  Se repite el ejercicio.  Si hubieran más de 10-12 participantes (i.e. más de un juego de círculos), entonces hacer que los consultores cambien de círculos después de la primera ronda de consultas a fin de que se pueda traer a cada círculo una nueva fuente de potenciales soluciones.
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Consejos prácticos y opciones:

· Informar a los participantes que pueden debatir problemas privados o públicos.  Podría darles un ejemplo de su propia experiencia para demostrarlo.  Solamente el consultor puede escuchar el problema porque no se hace ninguna presentación después del ejercicio.
· Este ejercicio tiene mejores resultados cuando antes se ha realizado un debate de los problemas y limitaciones.  Por ejemplo, los participantes podrían haber completado el esquema de un presupuesto de proyecto que resultó ser sorprendentemente alto. No saben dónde conseguir los fondos ni cómo hacerlo.  El tener consultas rápidas con participantes con diferentes  antecedentes y experiencias les permitirá estar expuestos a un rango de nuevas ideas y alternativas. 
· Por lo general este ejercicio genera un debate muy animado.  Es importante que las personas escriban un resumen de los problemas y soluciones potenciales que luego pueda ser utilizado en debates de seguimiento, como en la elaboración de una implementación detallada o planes de acción.

· Se puede lograr un punto de aprendizaje extra si se pide a los participantes que escojan un problema para presentar a cada consultor.  Durante el informe, se puede discutir cómo cambió el problema presentado a medida que el cliente estuvo más consciente de los problemas reales después de cada consulta.  
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