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Reunión de Resultados 

Indicadores: 

Gráfico/FCA/Plan de Acción 



GUIA PRÁTICA 

 

 

GRÁFICO DE UN INDICADOR  
 
 

Nombre de 
Indicador  

Métrica de 
Indicador 

BUENO PARA: 
Define para que sentido 

o resultado mejora.  
Facilita la interpretación. 

Rango Rojo: 
Define cuando el 

análisis deberá ser 
conducida pelo jefe. 

Garantiza la 
delegación. 

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. 
Debe representar la 

variación que realmente 
ocurre. Puede ser 

definido 
estadísticamente. 

CAMBIO DE RANGO: 
Ocurre cuando una causa es 

incorporada en el proceso. Puede 
ser tanto para mejor como para 

peor. 

Año actual 

Un buen gerente no 
pierde la referencia 

histórica. 

Un buen gerente identifica e incorpora 
causas favorables. Eliminando para 

siempre las desfavorables después de la 
primera ocurrencia   

Año anterior 

Valor máximo 
del año anterior 

Valor mínimo 
del año 
anterior 

Valor medio 
del año 
anterior 
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HECHO– CAUSA – ACCIÓN (FCA) 

 



 

 

 

TABLERO DE INDICADORES  
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META: 
Define el deseo del cliente.  
Debe ser revisado periódicamente. 
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PLAN DE ACCIÓN (5W1H) 
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LA REUNIÓN DE RESULTADOS (RR) 
 

Crucial para el funcionamiento de los IC de los gestores es la reunión de resultados. Es el principal cheque del sistema, esencial para el giro del 

PDCA. Condiciones cruciales: 

Marcado anticipado de las reuniones (grabar fechas en el calendario anual); 

Mantener estas fechas; 

Presencia de la principal autoridad interesada; 

Establecimiento de reglas que controlan el gradual perfeccionamiento de la reunión, haciéndola evolucionar desde una forma de obligar a 

las personas a buscar y analizar sus datos, hasta que la rutina no tome más de 10 minutos por gestor. ¡El resto del tiempo se utiliza para la 

negociación y la generación de ideas! 

 

Las presentaciones de los indicadores se ejecutan siguiendo un patrón, que va evolucionando con el tiempo, como también evoluciona el 

énfasis de la reunión. Al principio, las principales finalidades de esta presentación son: 

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

Estimular personas indecisas a través del ejemplo de los líderes; 

Exponer y perfeccionar el razonamiento gerencial de todos; 

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

Vivir una reunión ejemplar, altamente eficaz; 

Homogeneizar y aclarar dudas sobre la metodología; 

Hacer que todos efectivamente mantengan sus IC en el día. 

Vital:  Designar a un facilitador para la reunión que promueve la mejora continua del proceso y registre las evaluaciones finales y las presenta al 

inicio de la próxima reunión. 
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