Guia Practica de ICG

Reunion de Resultados
Indicadores:
Grafico/FCA/Plan de Accion

" Quallhn




GUIAPRATICA

GRAFICO DE UN INDICADOR

Graficos
Nombre de — ... 1c

Indicador taste
1.400,00 -

Métrica de
Indicador 1.200,00 -
1.000,00
800,00 -
Ano actual

<
Valor maximo __«”—

BUENO PARA:
Define para que sentido
o resultado mejora.
Facilita la interpretacion.

1.100,00
500,00

»

Rango Rojo:
Define cuando el
andlisis debera ser

conducida pelo jefe.

Garantiza la

delegacidn.

Meta:
Representa la Meta

a ser alcanzada.
Cuando sea

diferente al rango
verde, requiere un
plan de mejora.

Rango verde:
Define que el resultado es
planificado o normal.

del afio anterior 400,00 -
Valor medio
del afio Ll
anterior /
Valor minimo 0.00
del afo
anterior

Ano anterior

Mediciones Comparativas

Un buen gerente no

pierde la referencia
histdrica.

Acumular Valores Visualizar » Perindo: 12 Meses »

CAMBIO DE RANGO:
Ocurre cuando una causa es
incorporada en el proceso. Puede
ser tanto para mejor como para
peor.

.3:30 -
_r\o\"“ -

Debe representar la
variacion que realmente
ocurre. Puede ser
definido
estadisticamente.

Un buen gerente identifica e incorpora
causas favorables. Eliminando para

siempre las desfavorables después de la

nrimera nciirrencia
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HECHO- CAUSA - ACCION (FCA)

Posibilita el intercambio de ICs y destaca
en negrita los que necesitan de analisis.

Posibilita consultar el historico de
los meses que el IC quedd fuera del

rango.
Un buen gerente toma CA
siempre acciones sobre \
causa, garantizando asi ltem 2 vl ( )epos < | Zoow: e
menos problemas para el 2=
futuro. Medido: 7500  Rango Proceso : 450025500  Rango Rojo : indefinida  Rango Cliente : 45,00 a 55,00

A

Hecho: 20 mantenimentos encima de lo previsto,

“

Causa: Se quemo el cojinete J

Enfocado en las anomalias (lo que ocurrié en
este mes que no ocurria antes). Todo lo que
hemos medido son hechos, y no causas. Todo
el desdoblamiento del Pareto cae aqui.
Podemos usar la pregunta "¢Donde?" O "¢En
qué?". Esta practica aumenta la profundidad
del analisis. Puede ser una porcion del IC.

Nombre de la persona
responsable de la ejecucion de
la accion.

Fecha en la que finalizara la accién. Coloque
los plazos que pueda cumplir. En este caso, la
accion esta vencida, quedando con la fecha

roja.
El buen gerente cumple

sus acciones en el plazo.

Causa: no se esta funcionando y sale poco agua de la caneria J

Causa: La cafieria est3 obstruida con arena.

-

//

- Causa: A bomba esta puxando areia.

‘“]’F“CA Buscar la CAUSA RAIZ, usando el

método de los 5 porqués. Este analisis

requiere conocimiento de la tecnologia
y vivencia de las ocurrencias en el mes;
Es atil utilizar el apoyo de otra persona.

Define lo que se hara. Debera modificar
un procedimiento predeterminado o

realizar una accion. Utilizar verbos finitos,

Accién: Instalar filtro en la tuberia y crear un patron de limpieza deﬁtro_s.

9| Quién: Usuario 3

—| Concluir hasta: 01/08/18 Accién sobre: Ca

/ Concluido: No Cuando: - \
Cambiar rangos: No =

que dejen claro cuando estara terminado
(implantar, adquirir.). La accién sobre la
causa, normalmente no tiene prisa.

Accion sobre EFECTO: elimina el efecto,

2 Causa: El nivel del rio esta por debajo de lo normal.

pero no garantiza que el problema deje
de ocurrir por {a misma causa.

Causa: Sequias en la regién.

IAccién sobre CAUSA: elimina la causa,
evitando que el problema vuelva a

ocurrir por el mismo motivo.
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TABLERO DE INDICADORES

Define el OBJETIVO del sector -
Un buen IC puede aprovechar
el proceso del TQC - Un mal IC
es burocracia inatil.
CLIENTE
Tipo de cliente que es
atendido por este indicador:
C (consumidor), E (equipo), V
(vecino) o A (accionista).

El buen gerente
tiene indicadores

para todos los tipos
de cliente.

ROJO CRONICO

Numero de veces consecutivas
fuera de la franja verde en la
que el andlisis debe hacerse en
conjunto con el jefe.

AMARILLO

Significa que el resultado fue
peor de lo normal o esperado. El
responsable debera identificar
las causas y eliminarlas.

AZUL CLARO

Significa que el resultado fue
mejor de lo normal (Amarillo
Bueno). El responsable debera
identificar las causas y atenderlas

AZUL OSCURO

Significa que el resultado fue
mejor de lo normal (Rojo Bueno).
El responsable debera identificar
las causas y atenderlas

B

VERDE

El resultado estd dentro de lo
esperado. No es necesario
preocuparse por este indicador.

CIRCULO NEGRITO

El buen gerente sélo tiene
verdes y los cambios de

rangos. Mejoras
programadas.

ROJO

Valor que representa una
anormalidad tan grande que
debe ser analizada por el jefe.

Flecha encima del farol
Significa que en ese mes
se hizo un Paretoy /o

grafico de barras. g e o

A L]

RPPA (4) Indicadores Delegados (2) Indicadores del equipo en rojo

Acontece en los amarillos,
azules y rojos en que el analisis
FCA atin no se ha realizado.
Puede ocurrir también en los
blancos, cuando algo deberia
haber sido medido y no fue,

Tablero Indicadores

METRICA: Define como se
medira el objetivo (IC). Debe
ser una grandeza percibida por

el cliente.

Pan Bonus

CONSOLIDADO / BOUND
Este indicador es totalizado
por otros IC o entonces hay
otros IC vinculados a él.

B9 Empresa 1 | Usuario 3 O

Atciones Pendientes f

RANGO VERDE:

Define la normalidad de mi

resultado. Se compone de

limite inferior y superior
META:
Define el deseo del cliente.
Debe ser revisado periédicamente.
LINEA DIVIDIENDO LA META
Este IC tiene la meta acumulada.
En este caso, el valor arriba es la
meta y el valor abajo es la actual
proyeccion del resultado
acumulado.

RANGO DEL CLIENTE EN ROJO

A
1 [ltem de Controie

May Set Oct Nov | Di Mﬂta

‘ . . . S ) Indicader
o 00C ooo OO»
000 000 OO0
0000000 O OO0-

_OOOC
X1 I X leleleleleler
000000 (O

Sl

L

800,00

v

29212

2390 3

14850
12150 3

88,00

600,00 3

El proceso no es capaz de satisfacer al
cliente y ain no existe ningtn plan para
satisfacerlo. Estas metas se definen en
consenso con el jefe.

INDICADOR NUEVO

Sin rango definida. Se definira el
rango en el futuro y, en este caso,
comenzara a medirse en septiembre.

RANGO DEL CLIENTE AZUL
El proceso, ademas de satisfacer,
supera el deseo del cliente

RANGO DEL CLIENTE AMARILLA
Hay un plan para mejorar, pero
sigue siendo insuficiente para
atender al cliente.

RANGO DEL CLIENTE VERDE

A ARN

RAYADO

El andlisis fue hecho pero la
accion no fue ejecutada. Puede
ocurrir en los meses en que la
bolita esta amarilla, azul o roja.

SIN CIRCULO
Este indicador no es
medido este mes.

BARRA NEGRA HORIZONTAL
Indica un Plan de Accién.

BARRA NEGRA VERTICAL
Significa que hubo un
cambio de rango.

/

DESDOBRAMIENTO Significa
que hay un subordinado con
un sub-indicador.

Puede ser:

Gris - cuando se calcula
Negro - cuando se estima

El proceso es capaz de satisfacer al
cliente o existe un Plan que lleva a
EXHIBICIONES SY satisfaccion.
Hay un archivo

adjunto a este IC

El buen gerente tiene todos

los elementos desplegados.
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PLAN DE ACCION (5W1H)

El buen gerente toma
siempre acciones sobre la

Utilizar verbos finitos, que dejen claro cuando estara
terminado (implantar, entrenar, ...). Cuando la accion se repite

causa, garantizando asi : : A ok s ici :
»8 (Ej .: entrenamiento), remitir a una accién de estandarizacion. Inicio de Plan Fin del Plan
menos problemas para el '
futuro. Edicién « || » |Gantt
2018
i ibiinr A Waons | Gouscc
Definir a prioridad de la \ Jun 2018 Jui 2018 Ago 2018 Set 2018
accion. . . 1
Prioridad: 1
)
Por qué elegimos esta accidn. Qué: Crear rutina de mantenimiento preventivo. C—) : Accion atrasada
¢Queé resultado queremos [ :
alcanzar con esta accion. ( l J
Destacar aspecto motivacional. Por Qué: para disminuir el tiempo de mantenimiento :
correctivo hasta 7 horas por mes y asf tener las :
maquinas disponibles para produccion por mas |
tiempo g
& v '
Un consejo, un contacto, una / Como/Donde: 1- Hacer reunion con el equipo de mantenimiento . 1
referencia. Una manera de 2- Definir calendario de mantenimiento preventiva Accion que [ )
hacer. 3 Pasar la rutina al patron ya fue [ = )
‘ concluida i '\
) o Quién: Usudério 1 v ‘\ '
Fecha prevista de inicioy ____ 1, De: 04/06/18 3 \ Nombre de la persona i Accién en curso
conclusion de la accién. \‘ | responsable de la ejecucion \
. rs= 1" . !
Hasta: 29/06/18 =i | de la accion ' Fech -
| ! echa actua
El buen gerente cumple Valor: 000 Y : s g - :
sus acciones en el plazo. S s Sies nect.esarlo lnv?rtlr dinero /
4 para realizar la accion, '
. '
Pl informar el valor. !

Cuando marca que la accion ha
finalizado, estara disponible
para insertar la fecha de
finalizacion..

Marque esta opcion cuando finalice la
accion. insertar la fecha de finalizacion
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LA REUNION DE RESULTADOS (RR)

Crucial paraelfuncionamientodelosICdelos gestores eslareunionderesultados. Es el principal cheque del sistema, esencial paraelgirodel
PDCA. Condiciones cruciales:
Marcado anticipado de las reuniones (grabar fechas en el calendario anual);
Mantener estas fechas;
Presencia de la principal autoridad interesada;
Establecimientodereglas que controlan elgradual perfeccionamientodelareunion, haciéndolaevolucionardesde unaformade obligara
las personas abuscary analizar sus datos, hasta que larutinano tome mas de 10 minutos por gestor. ijEl resto del tiempo se utiliza parala
negociacion y la generacion deideas!

Laspresentacionesdelosindicadores se ejecutan siguiendounpatron, que vaevolucionando coneltiempo,como tambiénevolucionael
énfasis de la reunion. Al principio, las principales finalidades de esta presentacion son:

Discutir los resultados del negocio, utilizando los ICs como método gerencial;

Estimular personas indecisas a través del ejemplo de los lideres;

Exponer y perfeccionar el razonamiento gerencial de todos;

Reforzar valores como "hechos y datos", foco en el cliente, accion sobre causas, razonamiento de Pareto;

Vivir una reunion ejemplar, altamente eficaz;

Homogeneizaryaclarardudas sobre lametodologia;
Hacerque todos efectivamente mantengansusiCeneldia.
Vital: Designaraunfacilitador paralareunion que promueve lamejoracontinuadel proceso yregistre las evaluacionesfinalesylas presentaal
inicio de la proxima reunion.

12 PARTE: 10 MINUTOS POR GESTOR
(para explicar a rotina , basta!) 22 PARTE:

Mostrando o meu foco: ICs selecionados NEG9C|ACAO E
GERACAO DE IDEIAS

Explicando o futuro: com base na realidade do passado ,
(passar a régual!)

Apresentando meu modo de reagir quando as metas ndo sdo atingidas
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