


¿Qué es el diagrama de Ishikawa?
El diagrama de Ishikawa o diagrama de espina de pescado (por su forma similar a 
la de un pez), es una representación gráfica muy sencilla en la que puede verse, de 
manera relacional, una especie de espina o línea central en horizontal, la cual 
representa el problema concreto a analizar.

La cantidad de procesos y elementos que se mueven en el interior de las
empresas son muchísimos, por lo que se hace necesario algún tipo de
metodología que sirva para estructurar, analizar, corregir errores y definir
estrategias. Una de estas metodologías es el empleo del diagrama de
Ishikawa o diagrama de espina de pescado, también denominado
diagrama de causa y efecto.



• A través del método Ishikawa tenemos aglutinadas distintas variables y/o 
categorías que podrían ser consideradas como origen y causa del problema en 
cuestión.

• El diagrama de Ishikawa identifica un problema y luego enumera un conjunto de 
potenciales causas que lo hayan podido provocar.

• Así, lo que Kaoru Ishikawa consiguió con metodología es disponer de un 
diagrama muy atractivo a la vista y donde se ordenan de manera clara, amigable y 
sencilla las posibles causas de los problemas que surgen en cualquier proceso de la 
empresa. Esto nos puede ayudar a conocer los motivos de las debilidades de la 
empresa y poder darle soluciones.



Modelo Kaoru Ishikawa

• Modelo de las 6M



¿Cómo hacer un Diagrama de Ishikawa?

• Dibuja un diagrama en blanco.

• Escribe en la parte derecha (lo que simularía la cabeza del pez) de manera clara y breve 
el problema a analizar.

• Identifica y escribe las categorías apropiadas para el problema concreto. Puedes usar las 4 
básicas a las que hace referencia Kaoru Ishikawa o añadir nuevas.

• Haz un brainstorming y anota todas las posibles causas que dan lugar al problema y ve 
anotándolas dentro de cada categoría.

• Una vez tengas las causas, debes analizar el porqué de las mismas. Así, detectarás las 
causas principales y las subcausas.

• Ya tienes detectadas las causas y subcausas, por lo que ahora tienes la capacidad de 
seleccionar aquellas causas que tienes posibilidad de corregir y aquellas que están fuera de 
tu alcance.



1. Dibujar el diagrama

https://www.emprendepyme.net/wp-content/uploads/2017/11/como-hacer-diagrama-ishikawa.jpg


2. Determinar el problema: Para cada problema 
se deberá realizar un diagrama de causa efecto.

Productos con 
defectos



3. Escribir las categorías asociadas al 
problema

Productos con 
defectos

Medición Material Máquina

Mano de obra Medio ambiente Método



4. Realización de la lluvia de ideas para determinar las 
causas
5. Cuestionario de las causas aplicando la técnica del por 
qué, para identificar la causa raíz.

Productos con 
defectos

Medición Material Máquina

Mano de obra Medio ambiente Método

Causa matriz



Capacidad 
Gerencial

Recursos 
financieros

Tecnología en 
los procesos

Factores de 
compra

Características 
operativas

Elevados costos
Fácil descalificación
de los proveedores

Bajo presupuesto

Falta de personal

Falta de estrategias de 
segmentación del mercado

Falta de integración 
entre los 

departamentos Falta de 
capacitación

Política de 
precio

Incumplimiento de 
pedidos

Gustos y 
preferencias de los 

clientes

Tendencias 
fluctuantes del 

mercado

Volumen de pedidos 
(+/-)

Escasez de estrategias 
de marketing

Poca 
comunicación

Falta de 
compromiso con la 

organización

Distribución de 
materias  

Falta de
planeación

Volumen de 
pedidos 

relativamente 
pequeño

Dependencia del calculo 
de materia prima

Mayor preferencia

Aumento del mercado 
informal

Introducción 
reciente en el 

mercado

6. Completar el diagrama

Desconocimiento de la 
marca en el mercado

Proveedores Recursos Mercado

Personal Condiciones cambiantes 
del mercado

Publicidad

Altos costos 
de publicidad 
en los medios Posicionamiento 

de otras marcas

Fidelización del 
mercado

No hay planes 
de marketing

Productos similares

Mejor tecnología

Precios inferiores
Puntos de venta

Estrategias mercadológicas 
competitivas

Solo un punto de 
venta

Mala ubicación 
geográfica 

Competencia

Productos sustitutos

Factores  motivacionales

Exigencias del 
mercado

Productos 
complejos

Innovaciones 
constantes

No hay 
optimización de los 

recursos
Capital

Activos



Otro ejemplo


