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como de contenido) depende del Manifiesto sobre como ser
mas agil en los Negocios.

~NASSAY

A. La verdadera Agilidad del Negocio

1. Laverdadera agilidad del negocio no depende tnicamente del desarrollo
constante del software sino del cambio constante del negocio.

2. Laverdadera agilidad del negocio no se mide solamente por la capacidad de
reaccion ante peticiones, cambios o interrupciones sino también por la coherencia
de esa reaccion.

3. Laverdadera agilidad del negocio solo funciona cuando se han eliminado todos
los silos o cadenas de montaje no integradas dentro de las cadenas de valor.

B. Los equipos que acttian de manera auténoma

1. Los equipos que actian de manera autébnoma, asi como otras organizaciones
agiles, no conducen por si mismos a la agilidad del negocio.

2. Los equipos que actian de manera auténoma son un medio, no un fin. En lugar
de reducir, aumentan la necesidad de establecer las estrategias de negocio, la
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coherencia en la cadena de valor, la reutilizacién del conocimiento del negocio, y
un portfolio de direccién eficaz.

C. Enfoque centrado en el cliente / orientado al cliente

1.

El enfoque centrado en el cliente es esencial, pero nunca puede ser el anico
objetivo del negocio. Algunos aspectos del negocio son inamovibles, por ejemplo,
la compensacién/ el intercambio con otros objetivos del negocio, el coste total de
la propiedad, el cumplimiento, los riesgos inasumibles y los costes prohibitivos.
El verdadero cliente del negocio es el cliente del producto del negocio, no el
propietario del producto de software.

Entre la gente de negocios, el término “cliente” deberia referirse siempre a cliente
del negocio y la palabra “producto” a producto del negocio.

Los usuarios no son necesariamente clientes: la experiencia de un usuario no
tiene por qué ser la experiencia de un cliente; por lo tanto, debe
predominar/ prevalecer la experiencia del cliente.

La experiencia de cliente excelente incluye todos los puntos de contacto con los
clientes, no tinicamente los digitales.

D. Fracaso rapido

1.

El fracaso costoso o repetido, aunque sea rapido, es un desperdicio que hay que
eliminar (que una empresa no se puede permitir).

Habria que valorar si fracasar rdpido para aprender rapido compensa otros
aspectos como el impacto que este fracaso pueda tener entre los clientes, el coste
de rehacer el producto y la exposicién al riesgo.

E. Comunicacion

1.

Es muy arriesgado confiar inicamente en las conversaciones cara a cara para
transmitir y conservar el conocimiento de negocio.



2.

La comunicacién eficaz del conocimiento del negocio a través del tiempo, es
decir, su retentiva, no tiene precio. Esto resulta mucho mas dificil que
simplemente cerrar la brecha de comunicacioén en los proyectos.

Una habilidad fundamental para los analistas es la de involucrarse en dialogos
para evaluar el conocimiento del negocio en busca de brechas, conflictos,
ambigtiedades e integridad.

F. Cambio

1.

3.

Nuestro objetivo no es el cambio inmediato, si no el cambio sopesado que
consigue el efecto de negocio deseado y evita los efectos secundarios
involuntarios.

Nuestro objetivo tampoco es el cambio pactado, pero si lo es aquel cambio que
ha sido acordado/moldeado segtin la estrategia del negocio, su politica, y las
obligaciones y compromisos del negocio.

Y tampoco es nuestro objetivo el cambio privado y excepcional, si no el cambio
expansible y constante.

G. Lineas de negocio existentes

1.

No tiene sentido escatimar en la calidad del software del negocio —creando asi
una deuda técnica—ya que perjudica al esfuerzo de los negocio que intentan
cambiar lineas de negocio ya existentes.

En las lineas de negocio ya existentes, los equipos de desarrollo de software que
actian de manera auténoma contribuyen a la agilidad del negocio inicamente si
se basan en, y colaboran con, el conocimiento del negocio explicito y mutuo.

En lineas de negocio ya existentes el plazo de comercializacion depende
directamente de la agilidad de reconfiguracion.

H. Modelos conceptuales



1. Un modelo conceptual se centra en qué palabras hay que utilizar a la hora de
hablar del negocio, sobre todo por escrito y en cualquier otra comunicacién,
prestando especial atencion al significado de esas palabras.

2. Las cosas en un modelo conceptual no representan cosas en el mundo real, si no
la comprensién comun de esas cosas en el mundo del negocio segtin lo expresan
las definiciones del negocio.

3. Las conexiones en un modelo conceptual indican cémo se relacionan los
conceptos entre ellos de manera légica, es decir, de forma estructural.

4. Un modelo conceptual se representa con un vocabulario de negocio estructurado
que incluye frases nominales y verbales.

5. No son modelos conceptuales los siguientes: un modelo de datos, un diagrama de
clase, un diagrama entidad-relacién, un modelo de proceso, un caso de uso o un
diagrama de actividad.

I. Reglas de negocio
1. La expresion eficaz de las reglas de negocio necesita un modelo conceptual.

2. Los negocios se basan en obligaciones y compromisos contractuales que pueden
infringirse aunque eso conlleve consecuencias personales o de negocio.

3. Una vez que las reglas de negocio se han codificado de manera procedimental, la
semantica se pierde y no puede restablecerse de forma automatica. Esta pérdida
se traduce en un objetivo de negocios confuso y en una reutilizacién imposible.

J. Disefio y desarrollo de software

1. La agilidad en los negocios no se consigue tinicamente con précticas agiles de
software.

2. Larapida produccién de software tiende a sub-optimize subsequent rapid cost-
eficaz modificacion del conocimiento de negocio.

3. Las historias de los usuarios, los casos de uso, y los prototipos de software
pueden perder facilmente gran parte del conocimiento del negocio que se
necesita para una solucién de negocio completa, eficaz y variable.



4. Algunos aspectos no tienen orden jerdrquico contra las prioridades de software
feature, por ejemplo: el cumplimiento de las obligaciones y compromisos
contractuales, la adecuacion en la cadena de valor y la reutilizacién del
conocimiento de negocio explicito.

5. Una estrategia de software que falle a la hora de capturar, conservar y reutilizar
el conocimiento de negocio resulta inapropiada para la economia del
conocimiento.



