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INTRODUCCION

La presente tesis tiene como objetivo mejorar la vision del negocio, en especifico del area
de Ventas, por medio del andlisis de informacion, ademas de detectar por medio de
indicadores la eficiencia del area. Esto es importante para la toma de decisiones en las
empresas, ya que hoy dia, pueden presentar pérdidas considerables por no interpretar de
forma acertada las enormes cantidades de datos que generan, los cuales deberian de ser
transformados en informacion relevante que ayude a mejorar la efectividad de la

institucion.

Las Tecnologias de Informacion (TI) forman un papel importante en la vida cotidiana. Se
han convertido en parte importante de nuestra vida y por tanto impactan con fuerza a las
industrias y grandes empresas; las cuales tienen que recurrir a nuevos métodos

tecnolégicos para poder satisfacer las necesidades de negocio.

Los sistemas de: Planificacion de Recursos Empresariales, los de Administracion de
Relacion con los Clientes y los de Recursos Humanos; son aplicaciones implementadas
en las organizaciones que la mayoria de las ocasiones se encuentran desarrolladas en
plataformas diferentes. A toda esta problematica, se le suman la produccién de
documentos impresos, archivos de diversas herramientas ofiméticas, entre otros,
convirtiendo a las organizaciones en un mar de informacion, dificultando encontrar la

informacion relevante para tomar decisiones en el proceso de negocio.

La Inteligencia de Negocios o Business Intelligence analiza la informacion de la
organizacion a fin de generar escenarios, pronésticos y reportes que son suministrados a

los ejecutivos y analistas para la toma de decisiones.

Entre las areas en que el uso de las soluciones de inteligencia de negocios aporta
beneficios encontramos: Ventas (andlisis de ventas, deteccion de clientes importantes,
andlisis de productos, lineas, mercados, pronésticos y proyecciones), Marketing
(segmentacion y andlisis de clientes, seguimiento a nuevos productos), Finanzas (analisis
de gastos, rotacién de cartera, razones financieras) y Manufactura (productividad en
lineas, andlisis de desperdicios, analisis de calidad, rotaciébn de inventarios y partes

criticas).
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Los departamentos que se han enlistado son los mas comunes, pero esto no delimita que
sean los Unicos, ya que en donde exista informacion, se puede implementar una solucion

de inteligencia de negocios.

Este trabajo est4 conformado por cinco capitulos. En el primero de ellos se presenta el
marco tedrico de la inteligencia de negocios. En el segundo capitulo se ilustran las
diferentes etapas por las que debe pasar todo proceso de Data Warehouse. En el tercer
capitulo se muestra un ejemplo aplicando la metodologia descrita para la construccion de
un sistema de inteligencia de negocios. En el cuarto capitulo se realiza las pruebas de
usabilidad y los resultados del sistema de inteligencia de negocio. Finalmente las

conclusiones sobre la implementacion des sistema.
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1. TEORIA DEL BUSINESS INTELLIGENCE Y DATA WAREHOUSE

1.1 Sistemas Data Warehouse/OLAP y OLTP

Desde su aparicién, a mediados de la década de los setentas, las bases de datos (y la
teoria sobre bases de datos) no se han detenido. Las primeras versiones de las bases de
datos se centraron alrededor de un Unico repositorio sirviendo a todos los propdsitos
orientados al procesamiento de la informacién (desde el transaccional, pasando por el
procesamiento batch, hasta lo analitico). En la mayoria de los casos, el principal foco de
las primeras bases de datos fueron los sistemas operacionales o transaccionales. En las
tltimas décadas, ha surgido una nocion mas sofisticada de las bases de datos. Por un
lado, el objetivo de servir a las necesidades operacionales, y por otro, cubrir las

necesidades analiticas de la informacion.

El término Data Warehouse fue acufiado por Bill Inmon a principios de la década de los
noventas y lo definié de la siguiente manera: “Un Data Warehouse es una coleccién de
datos subject-oriented, integrated, time-variant y non-volatile para ayudar al proceso de

toma de decisiones gerenciales”.

* Subject-Oriented: datos que brindan informacién sobre un “sujeto” del negocio en
particular, en lugar de concentrarse en la dinamica de las transacciones de la

organizacion.

* Integrated: los datos con los que se construye el Data Warehouse vienen de diferentes

fuentes y son integrados para dar una vision de un “todo” coherente.

» Time-Variant: todos los datos en el Data Warehouse son asociados con un periodo de

tiempo especifico.

* Non-Volatile: los datos son estables en el Data Warehouse. Mas datos son agregados,

pero los datos existentes no son removidos.
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Esta definicibn debe tomarse como la definicién “pura” sobre Data Warehouse. Después
de diez afos, sin embargo, algunos términos han sido manejados segun las necesidades
y capacidades del negocio, dando origen a conceptos como el de Data Mart (para
referirse a Data Warehouse sobre areas especificas en lugar del Data Warehouse
corporativo) o Data Warehouse volétiles, que ante la imposibilidad de almacenar toda la

informacién histérica, almacenan una foto sobre determinado periodos, entre otros.

Ralph Kimball define Data Warehouse de una forma mas sencilla y practica pero igual de
importante, un Data Warehouse es “una copia de los datos transaccionales

especificamente estructurados para consultas y analisis”.

En sintesis se puede decir que un Data Warehouse es una base de datos orientada al
analisis de la informacién histérica contenida en ella. Dependiendo las necesidades de
analisis de la organizacion puede almacenarse desde unos meses hasta varios afios de
informacion. El modelo que soporta la informacién que contiene se encuentra disefiado,
estructurado e implementado con la finalidad y propdsito del andlisis y navegacion de los
datos. Se entiende por navegacion o drilling de los datos, la posibilidad de ver informacion
correspondiente a diferentes contextos o entornos, por ejemplo, analizar las ventas
anuales y poder “abrirlas” por sucursal, después analizar en mas en detalle una sucursal

para ver como se discriminan las ventas por cada producto, entre otras caracteristicas.

Segun la implementacion seleccionada, los datos son almacenados en forma relacional
(RDBMS Relational Database Management System, respetando ciertos estandares a nivel
de definicion y consulta de datos) o en formato multidimensional (las bases de datos
multidimensionales son arquitecturas propietarias definidas por cada proveedor que son

frecuentemente actualizadas desde base de datos relacionales).

Tipicamente los usuarios tienen solo permisos de lectura sobre el Data Warehouse.
Comunmente se dice que los Data Warehouse son fuentes secundarias de informacion
pues no generan informacién por si mismos, sino que son actualizados desde sistemas
fuentes existentes internamente en la organizacion (sistema de ventas, sistema
presupuestario, entre otros) o sistemas externos de informacién (datos meteoroldgicos,

informacion de la competencia, cotizaciones de la bolsa, etcétera).
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El Data Warehouse es el nicleo de la arquitectura de un Sistema de Soporte de
Decisiones (DSS, Decision Support Systems). Es la parte fundamental del funcionamiento
de un DSS, dado que es una Unica fuente integrada de datos y los mismos, dentro del
Data Warehouse, son realmente accesibles permitiendo al analista del negocio trabajar en

un ambiente mas simple que el ambiente clasico transaccional.

El Sistema de Soporte de Decisiones provee los mecanismos de acceso a los datos y el
analisis de los mismos. El DSS, el “cerebro” de la arquitectura, es el motor que traducira
los requerimientos de los usuarios en las correspondientes sentencias de consulta para el
Data Warehouse y el que interpretard los resultados devueltos por el mismo para
mostrarlos segun lo solicitado por el usuario. Realmente es el componente que concentra
la inteligencia del sistema. Diferentes DSS pueden cambiar notablemente la explotacion y

el comportamiento de un mismo Data Warehouse.

El DSS asiste a los tomadores de decisiones dando varios tipos de analisis como:
reportes de tendencias, reportes comparacion y analisis ad-hoc. El Sistema de Soporte
de Decisiones basado en técnicas de Data Warehouse transforma los datos que tiene una
organizacion en informacion, con el objetivo de tomar mejores decisiones de negocio

basados en un andlisis dimensional.

Los sistemas OLAP, On-Line Analytical Processing, son disefiados para cumplir con un
conjunto de metas; las cuales son diferentes de los objetivos de un sistema transaccional
(OLTP, On-Line Transaction Processing). Por ejemplo, una meta de los OLTP es
maximizar la concurrencia mediante el uso de bloqueos. Dicho objetivo no es pertinente
en el disefio de OLAP, donde las consultas son sélo del tipo seleccion (select). Ademas
de las técnicas de disefio, un desarrollador de OLAP debe focalizarse en entregar un
analisis multidimensional y capacidades de reportes ad-hoc (generacién de reportes por
parte del usuario experto basados en el conocimiento del negocio). Para realizar esto, el
disefiador necesita conocer los requerimientos del negocio tan bien como las técnicas de
disefio multidimensional. Los OLTP y los OLAP difieren ambos en disefio y funcionalidad.
Entre los puntos de diferencias se encuentran: los objetivos principales de construccion, la
orientacion o alineacion de los datos, la integracion, los datos historicos, el acceso de
datos y manipulacion, los patrones de uso, la granularidad de los datos, el perfil de los

usuarios y el ciclo de vida.



CAPITULO 1. TEORIA DEL BUSINESS INTELLIGENCE Y DATA WAREHOUSE

1.2 La alineacion de los datos

Los OLTP estan alineados por aplicacion. En cambio, los sistemas OLAP estan alineados
por dimension, ademas todos los tipos de datos integrados en un solo sistema. En los
OLAP los datos son organizados definiendo dimensiones del negocio (areas tematicas o

sujetos) y se focaliza en el cumplimiento de requerimientos del analisis del negocio.

Los distintos mercados verticales tienen diferentes perspectivas desde los ambientes
OLTP y desde los ambientes OLAP, por ejemplo, en el mercado bancario existen
numerosas aplicaciones de cuentas y préstamos a nivel operacional mientras que en un
OLAP la informacion estaria organizada por cliente, tipo de cuenta y tiempo. En los retails
(empresas especializadas en la comercializacibon masiva de productos o servicios
uniformes a grandes cantidades de clientes) hay aplicaciones sobre registro de ventas,
manejo de inventario y presupuesto y en el ambiente de OLAP se hablaria de productos,
sucursales, tiempo y las diferentes variables propias de negocio (unidades vendidas,
monto neto vendido, monto bruto vendido, precio promedio, unidades presupuestadas,
cantidad de piezas, entre otros).

1.3 Integracion de datos

En los OLTP, los datos se encuentran tipicamente no integrados, son calificados como
datos primitivos. Los mismos son estructurados independientemente uno de otros,
pudiendo tener diferentes estructuras de claves y convenciones de nombres. Son
usualmente almacenados en diferentes formatos de archivos, por ejemplo relacionales,
archivos planos, entre otros. Incluso, si todos los datos estan en formato relacional, los

mismos pueden residir en diferentes plataformas de hardware y en distintas RDBMS.

Sin embargo, en los ambientes OLAP, los datos deben estar integrados. Son conocidos
como datos derivados o datos DSS, Decision Support Systems, dado que provienen de
sistemas transaccionales o sistemas de archivos maestros preexistentes en las mismas
organizaciones o de sistemas externos de informacion. El Data Warehouse, con el
objetivo de alinear los datos por areas tematicas, debe integrar datos operacionales
estandarizando estructuras y convenciones de nombres (concepto de diccionario de

datos). Este concepto da paso a otro importante tema de interés en la actualidad, Data

7
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Cleansing, que se refiere al reformateo de datos para conformar los estandares del Data
Warehouse. La limpieza debe ser realizada por los programas de extraccion para
asegurar que los datos estén en un formato consistente antes de ser cargados dentro del

Data Warehouse.

Dentro de las organizaciones se pueden reconocer distintos niveles de uso de datos como

lo muestra la Figura 1 y éstos se describen a continuacion.

Datamining
Business
Intelligence
Nivel de
Conocimiento
Nivel de
Administracion .
Sistemas
oLTp

Nivel
Operativo

Figura 1. Niveles de uso de Datos

Nivel operativo: Se utilizan sistemas de informacién que monitorean las actividades y

transacciones elementales de la organizacion.

Nivel de administracion: Se realizan tareas de administradores de nivel intermedio
apoyando las siguientes actividades: de analisis, de seguimiento, de control y toma de
decisiones, realizar consultas sobre informacién almacenada en el sistema, realizar

informes y facilitar la gestion de la informacion por parte de los niveles intermedios.

Nivel de conocimientos: En este nivel encontramos a los analistas de datos, que cubren
el ndcleo de operaciones tradicionales de captura masiva de datos y servicios béasicos de

tratamiento de datos, con tareas predefinidas.
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Nivel estratégico: Tiene como objetivo realizar las actividades de planificacién a largo

plazo, tanto del nivel de administracién como de los objetivos que la empresa posee.

Una herramienta de Bl debe de ser capaz de reunir informacién dispersa en toda la
empresa e incluso en diferentes fuentes para asi proporcionar a los departamentos la
accesibilidad, poder y flexibilidad que necesitan para analizar la informacién como lo

muestra la Figura 2.

Modelo Integral de una Solucién Bl

' Herramientas

\
- N ovewerowe T M

~—| A “r
= > Datamarts = Query & Reporting Y
R

e—— ’ Cubos
Multidimensionales

Andl

L'l‘:’J J q_l/ll v 3

sts OLAP
|
h

Figura 2. Modelo Integral de una Solucién de BI

1.4 Informacion historica

Los OLTP usualmente retienen datos en periodos de 60 a 90 dias, después son
resguardados por los administradores de base de datos en almacenamientos secundarios
fuera de linea (por ejemplo cintas o en disco a nivel de backup). También es comdn que
contengan so6lo valores corrientes, por ejemplo, el actual balance de cuentas para clientes
y no valores histéricos. Puede no incluir el tiempo como un componente de la clave, so6lo
el balance corriente de cuentas es almacenado, por lo tanto, no tiene sentido guardar el

tiempo como parte de la clave de los datos.
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Los OLAP, a diferencia de los OLTP, almacenan tanta historia como sea necesario para el
analisis del negocio, tipicamente dos a cinco afios de datos histéricos. Retienen valores
para cada periodo (el atributo més atémico de la dimension tiempo) en la base de datos.
Almacenan una serie de “fotos” instantdneas de los datos operacionales y la frecuencia
con la cual se define el nivel de detalle se indica en la correspondiente hoja de la
dimension tiempo. Toda esta cantidad y tipo de historia ayuda a generar reportes de

comparacion de tendencias y periodos de tiempo.

Por otro lado, las bases de datos orientadas al analisis siempre contienen el tiempo como
clave dado que una de las principales razones para la construccion del Warehouse es el

almacenamiento de datos histéricos y el andlisis a lo largo del tiempo.

1.5 Acceso y manipulacion de datos

Los OLTP realizan una manipulaciéon de datos registro por registro con grandes
cantidades de inserciones (inserts), actualizaciones (updates) y borrados (deletes).
Ademas necesitan de rutinas de validacion y transacciones a nivel registro. Generalmente
poseen pequefias cantidades de datos involucrados en un solo proceso o transaccion y la
puesta a punto de la base de datos para el procesamiento de transacciones, se focaliza

en mecanismos de blogueo de objetos y asignacion de recursos (tuning especifico).

En cambio, los OLAP tienen una carga y acceso masivo de datos, no se realizan inserts,
updates o deletes. La validacion de datos se realiza antes o después de la carga, (hunca
a nivel registro o transaccion). Principalmente se realizan sentencias de select sobre
varios registros y tablas, teniendo grandes voliimenes de datos involucrados en un Unico
proceso o analisis. Es por ello que generalmente no se respetan las formas normales tan
necesarias en los sistemas operacionales clasicos. Las anomalias que tienden a subsanar
estas reglas de normalizacion no se presentan en los sistemas OLAP donde la carga de la
informacion esta automatizada y puede permitirse el manejo de redundancia controlada
como punto para la mejora de los tiempos de respuesta de las consultas a la base de

datos.
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1.6 Patrones de uso

Los OLTP normalmente mantienen un patrén de uso constante requiriendo grandes
cantidades de recursos y consumiendo solo el tiempo referido a la transaccion. En
contraposicién, los OLAP tienen un patrén de uso liviano con picos de usos eventuales
en el tiempo (afectados por la disponibilidad de los datos y el flujo de trabajo del negocio).
Los picos de uso suceden el mismo dia de cada semana y el mismo dia de cada mes
(cuando los datos estan por primera vez disponibles o cuando el negocio necesita por

primera vez un reporte).

1.7 Granularidad de los datos

En los OLTP se encuentran los datos a nivel detallado o nivel transaccional. Una
transaccion incluye a nivel atdmico cada uno de los componentes de su estructura (fecha,

hora, cédigo de cliente, codigo de movimiento, importe, entre otros).

En un comienzo, los OLAP contenian informaciéon sumada hasta cierto nivel (el permitido
por los volumenes de consolidacion de los cubos multidimensionales de la década de los
ochenta). Con el avance en el desarrollo de las bases de datos durante la década de los
noventa se pudo incorporar la posibilidad de llegar incluso a nivel de detalle (nivel de

transaccion).

La diferencia en la granularidad de los datos viene dada por el uso de los mismos. Si bien
un Data Warehouse puede tener informaciéon a nivel transaccional, el objetivo de esta
granularidad minima estd asociado con el deseo de realizar ciertos tipos de andlisis que
requieren que la informacion esté a ese nivel de detalle (analisis de market basket), pero

no significa que se vea la informacion a nivel transaccional.

1.8 Perfil de usuario

Dado que los OLTP tienen como objetivo asistir a aplicaciones especificas y asegurar la

integridad de los datos, el perfil de usuario que interactia con dichos sistemas se
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encuadra dentro de los empleados operacionales de una organizacion (comunidad

operativa).

Por el contrario, dado el objetivo estratégico y el nivel de informacién que manejan los
OLAP, el perfil de usuario sobre este tipo de sistemas corresponde a la comunidad

gerencial, la cual esta a cargo de la toma de decisiones.

1.9 Ciclo de vida

Los OLTP pueden ser desarrollados por el clasico SDLC, Systems Development Life
Cycle (Ciclo de Vida del Desarrollo de Sistemas). Segun sefiala Inmon, los OLTP operan
bajo un ciclo de vida bastante diferente, a veces denominado CLDS (el inverso de SDLC).
El clasico SDLC es guiado por los requerimientos. En una etapa posterior se comienza
con el disefio y luego con el desarrollo. EI CLDS es casi la inversa, comienza con los
datos. Una vez que se identifica a los datos, los mismos son integrados y luego probados.

Mas tarde son desarrolladas las aplicaciones de explotacion y finalmente son atendidos
los requerimientos de consulta de los usuarios. Dado el particular flujo del ciclo de vida, se
le suele llamar data-driven (guiado por los datos) en contraposicion al tradicional guiado
por los requerimientos requirement-driven (guiados por los requerimientos) del SDLC.
Ejemplos de esta metodologia de trabajo puede también encontrarse en donde se
propone un enfoque metodolégico al estilo de Inmon denominado Dimensional Fact Model
(DFM), gue comienza con el analisis de los sistemas de informacién y luego se cubre los
requerimientos de los usuarios en base a la informacion disponible en los sistemas

fuentes.

Es de importancia a lo que se conoce como query profile (perfil de consulta) de los
usuarios, es decir, el andlisis que hard y cudles son los requerimientos para hacer un
andlisis exitoso que ayude a cumplir con los objetivos de negocio marcados por las
organizaciones. Si bien los datos disponibles tienen un valor fundamental en el modelado
y disefio del Data Warehouse, en esta nueva vision se utiliza mas para contrastar con los
requerimientos especificados con los usuarios mas que como fuente Unica de modelado.

Los requerimientos del negocio son el “centro” del Data Warehouse.
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1.10 Evolucion de arquitecturas

1.10.1 MOLAP

Las arquitecturas de los Data Warehouse han evolucionado con base en el crecimiento,
funcionalidad y rendimiento de las bases de datos. Es por ello, que la arquitectura
predominante de los ochentas fue el modelo MOLAP (Multidimensional OLAP). Estos
Data Warehouse funcionaban con bases de datos propietarias (cominmente
denominados “cubos multidimensionales”) dado que muy pocas bases de datos

soportaban el tipo de trabajo al que eran sometidas en ambientes de Data Warehouse.

a) Capacidad de analisis

= Ofrece vistas de objetos multidimensionales

= Tiempo de respuesta cero, pues tiene todo pre-calculado

= Si no se pre-calcula todo (en general todo el pre-calculo tiene volimenes
inaceptables) la capacidad de andlisis se limita a aquellas porciones del cubo que
fueron pre-calculadas.

Existen variantes de los MOLAP donde en caso de no poder responder a una consulta, se
pre-calcula el cubo que responde a esa pregunta y a la periferia, pudiendo llevar esta

generacioén varias horas de construccion.

b) Sistema de disefio propietario

= Generalmente el cubo se trata de una “caja negra” de datos encriptados que
pueden residir de forma local o en un servidor MOLAP

= El cliente interactia contra la MDDB via un lenguaje de acceso propietario.

= MDDB se alimentada desde una RDBMS

= Flexibilidad y escalabilidad limitados

= Cambios en el modelo dimensional del negocio implican la generacién de todos los
cubos nuevamente

= Nuevos datos disponibles implican una ventana batch de carga bastante extensa

para la generacion de todos los cubos multidimensionales

13
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Unidad de almacenamiento

Multidimensional data cube, unidad de almacenamiento contra la cual se disparan
las consultas

Pre-agregacion de todas las posibles intersecciones entre las dimensiones

Répida respuesta de consultas obviando la agregacion en tiempo de ejecucion
Ineficiencia a medida que crecen volumenes de datos y/o dimensiones
Crecimiento exponencial ante cualquier adicion al cubo multidimensional

Reducido potencial de almacenamiento de datos

Reducido nimero potencial de dimensiones

Ambientes adecuados

Modelos dimensionales pequefios y estéaticos
Instalaciones donde el tiempo de respuesta sea critico
Pocos volumenes de datos

Analisis de informacién a nivel agregado

1.10.2 ROLAP

A comienzos de los noventas, comienza a hacerse posible la utilizacion, en los ambientes

de Data Warehouse, de las bases de datos relacionales en forma directa y no como

fuente secundaria para el armado de cubos multidimensionales. Es asi como surge una

nueva arquitectura de Data Warehouse denominada ROLAP (Relational OLAP).

a)

Capacidad de analisis

Ofrece vistas de objetos multidimensionales

Tiempos de respuestas aproximadamente en segundos y minutos. Existen
técnicas de tuning, cache, materializacion de vistas, indexacion y esquema de
disefio que mejoran la performance de respuesta de los ROLAP

La capacidad de andlisis abarca todo lo que se encuentra en el Data Warehouse o
Data Mart
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b)

d)

Sistema de diseio abierto

Permite estrategias con distintos motores de base de datos

El cliente interactia directamente contra el RDBMS via SQL

Provee flexibilidad y escalabilidad

Los cambios en el modelo dimensional del negocio son trasladados al Data
Warehouse e inmediatamente se encuentra disponible para las consultas
pertinentes

La ventana de carga del Data Warehouse es menor pues no existe el tiempo de

generacién de los multi-cubos

Unidad de almacenamiento

Data Warehouse, unidad de almacenamiento contra la cual son procesadas las
consultas

Permite almacenar la informacién en formato relacional

Iguala la performance de los cubos MOLAP con un apropiado esquema de disefio
Explota al maximo las capacidades de paralelismo de los RDBMS

No decae en eficiencia a medida que crecen los volimenes de datos o nimeros de
dimensiones

No tiene limite inherente en cuanto a capacidad de almacenamiento. El limite esta
dado por el RDBMS. Hay motores que estdn mas preparados que otros para
actuar en ambientes de Data Warehouse, aunque en la actualidad casi todos los
motores ya incorporaron funcionalidad asociada a los Data Warehouse

No tiene limite inherente en cuanto a cantidad potencial de dimensiones
Ambientes adecuados
Modelos dimensionales grandes y dindmicos

Grandes volimenes de datos

Necesidad de analisis a nivel transaccional
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2. EL CICLO DE VIDA DIMENSIONAL DEL NEGOCIO (BDL)

Ralph Kimball presenta con el nombre de Business Dimensional Lifecycle (BDL) las
diferentes etapas por las que debe pasar todo proceso de Data Warehouse. Este enfoque
de implementacién de Data Warehouse es ilustrado en la Figura 3. El diagrama muestra
la secuencia de tareas de alto nivel requeridas para el efectivo disefio, desarrollo e
implementaciéon de Data Warehouse. Es una vista general del mapa de ruta de un
proyecto, en el cual cada bloque indica en dénde se esta ubicado, por donde se pasara y

hacia dénde dirigirse.

Disefio de Seleccidn de
| Arquitectura |—» Productos e
Técnica Instalacidn

k.

- Definicidn de Disefio y -
laneaciids —»! Requerimientos |—| Modeldy |—» Disefio Fisico |—s| Desarrollo de »{Implementacidan |—s| Mantemmleptu
Proyecto - Dimensional vy Expansion
de Megocio Data Stagging
Disefio de Desarrollo de
Aphca_cwon de Apllca_cmn de
Business Business
Intelligence Intelligence

> Administracion de Proyectos

Figura 3. Business Dimensional Lifecycle propuesto por Ralph Kimball

Es importante aclarar, que el BDL no intenta reflejar un proyecto en término de tiempos y
plazos. Como se puede notar cada rectangulo del diagrama tiene el mismo ancho, con la
excepcién del la Administracion del Proyecto. La magnitud de recursos y el tiempo
requerido para cada etapa del ciclo de vida no es igual. EI BDL se focaliza en secuencia y

concurrencia no en tiempos y plazos.

21 Planificacion de proyectos

La planificacién busca identificar la definicion y el alcance del proyecto de Data
Warehouse, incluyendo justificaciones del negocio y evaluaciones de factibilidad. Se

enfoca sobre los recursos, perfiles, tareas, duraciones y secuencia.
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El plan de proyecto resultante identifica todas las tareas asociadas con el BDL e identifica

las partes involucradas.

Disefio de Seleccidn de
—| Arquitectura |—»| Productos e
Técnica Instalacidn

¥

.. Definicidn de Disefio y .
Placeiings Requerimientos ——| Modeladop] Il iiseiiojFisicolll—| Desarrollo de - »{Implementacion |—s| filan oo
Proyecto . Dimensional : y Expansidn
de Negocio Data Stagging
Disefio de Desarrollo de
Aplicacion de Aplicacion de
Business Business
Intelligence Intelligence

» Administracidn de Proyectos

Figura 4. Interaccion entre Planeacion y Requerimientos

La planeacion del proyecto es dependiente de los requerimientos del negocio, como es
denotado en el diagrama del BDL en la Figura 4, ya que los requerimientos del negocio
determinan el alcance del proyecto, definen los recursos necesarios, entre otros y la

planificacién acotara los requerimientos ya sea por cuestiones de recursos y/o tiempo.

Esta etapa se concentra sobre la definicion del proyecto (identificacién del escenario del
proyecto para saber de dbénde surge la necesidad del Data Warehouse). Factores
asociados con estas etapas incluyen: identificacion de los usuarios finales, motivaciones
del negocio, cooperacién entre areas de sistemas y negocios, cultura analitica de la

organizacién y andlisis de factibilidad (tanto tecnol6gica como de disponibilidad de datos).

Para medir estos factores se propone una prueba de buena disposicién del proyecto
donde describe diferentes escenarios posibles. Adicionalmente propone técnicas
(especificaciones de alto nivel, priorizacion de requerimientos y pruebas de concepto)
para mitigar las deficiencias que el proyecto pudiera tener en algunos de los factores
mencionados con anterioridad. A nivel de planificacién del proyecto, establece la identidad
del mismo, el personal (staff): los usuarios finales, lideres, gerentes del proyecto (tanto de

sistemas como del sector usuarios), equipo del proyecto (analistas, arquitectos, DBA,
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disefiadores, responsables de extraccion, desarrolladores, instructores, entre otros), el
desarrollo del plan del proyecto, el seguimiento y monitoreo.

2.2 Definicion de los requerimientos del negocio

Un factor determinante en el éxito de un proceso de Data Warehouse es la interpretacion
correcta de los diferentes niveles de requerimientos expresados por los diferentes niveles
de usuarios. La técnica utilizada para especificar los requerimientos de los analistas del
negocio difiere de los enfoques tradicionales guiados por los datos. Los disefiadores de
los Data Warehouse deben entender los factores claves que guian al negocio para
determinar efectivamente los requerimientos y traducirlos en consideraciones de disefio

apropiadas.

Disefio de Seleccion de
—>{ Arquitectura — Productos e
Técnica Instalacidn

4

= Definicién de isefi -
Planeacion de o Modelado e DEEIY) ¥ I Mantenimiento
— Requerimientos — . : —| Disefio Fisico |—»| Desarrollo de 5 Implementacion —| o
Proyecto Dimensional y Expansidn

de Negocio Data Stagging

v

Disefio de Desarrollo de
Aplicacion de Aplicacion de

Business Business
Intelligence Intelligence

» Administracidn de Proyectos

Figura 5. Iteracion entre Requerimientos del Negocio y etapas subsiguientes

La definicion de los requerimientos del negocio establece la base para las tres etapas
paralelas subsiguientes mostradas en la Figura 5, enfocadas en la tecnologia, los datos y

las aplicaciones por lo cual es altamente critico y es el centro de atencién del BDL.

Los usuarios finales y sus requerimientos impactan siempre en las implementaciones
realizadas de un Data Warehouse. Los requerimientos del negocio deben determinar el
alcance del Data Warehouse (qué datos debe contener, como debe estar organizado,

cada cuanto debe actualizarse, quiénes y desde donde accederan, entre otros).Estas
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tacticas y estrategias se focalizan sobre las entrevistas (diferentes tipos, preparacion de la
entrevista, roles a cubrir, busqueda de informacion pre-entrevista, seleccion de
entrevistados, desarrollo de los cuestionarios, planificacion, preparacion de los

entrevistados, conduccién de la entrevista, contenido, cierre, revision de resultados).

2.3 Modelado Dimensional de Negocio (BDM)

El modelo dimensional utilizado en el Data Warehouse, organiza y presenta los datos
definiendo dimensiones (lineas o areas tematicas del negocio). Por ejemplo, en los
modelos de empresas es muy comun encontrar las mediciones estructuradas por las
dimensiones sucursal, producto y tiempo. De esta forma, permiten analizar la informacion
a distintos niveles de agregacion dentro de las diferentes dimensiones. Dentro de cada
dimensién se puede definir los niveles de agregacion o sumas para cada andlisis, a estos

niveles de granularidad se les conoce con el nombre de atributos.

2.3.1 Componentes basicos

Al momento de realizar un modelo dimensional del negocio, BDM, es necesario

contemplar los siguientes componentes ilustrados en la Figura 6:

¢ Dimensiones (Dimensions)

e Atributos (Attributes)

¢ Elementos (Attributes Elements)

¢ Relaciones (Attribute Relationships)
e Jerarquias (Hierarchies)

e Métricas (Facts o Metrics)
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Dimensidn A Dimensidgng  Cmension C
=;= g T
—
FACT TABLE

Figura 6. Esquema de un modelo dimensional

2.3.1.1 Dimensiones

Las dimensiones son el sujeto del negocio, las mismas proveen un método general para
organizar la informacién corporativa como los ejemplos mostrados en la Figura 7.
Definidas como un grupo de uno o mas atributos, separados y distintos uno de otros (es
decir, que no se comparten atributos).

Tiempo Producto

LT

-~ )
X

. .,.L__.__ '

Geografia

Figura 7. Dimensiones

2.3.1.2 Atributos

Los atributos son una agrupacion de elementos dentro de una dimensién. Representan
categorias o0 clases de elementos que tienen el mismo nivel légico dentro de una
dimensién donde todos los elementos de un atributo se relacionan con otros atributos de
la dimension de la misma forma. La finalidad de los atributos es ver la informacion de
cada dimensién a diferentes niveles de detalle y agrupar los datos para ser analizados.

Permiten definir niveles de agregacion y presentar datos agrupados por uno o mas
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atributos como se muestra en la Figura 8. Los atributos son niveles dentro de una

dimension o calificadores de una dimension.

Atributo A0 e I\r’}iﬁu 2000 l nero’ | 4= Atributo Mes

Atributo Dia > D1 MMIVS
Semanal = T
/‘,1 /4= Feriado
-

. 243745 |a]7 T8

Dia Laboral == ] Atributo Dia

9 101112 [13[1415

_H____,_._.-.——-s.

Atributo Semana =p, /ﬁ[l? Fa 19(20f21]22_~
S —

A

23| 24|25/ 26|27 [28 29

2031 Dimension Tiempo

Figura 8. Atributos

2.3.1.3 Elementos

Son las instancias o valores de los atributos que, como componentes “atémicos” del
modelo, permiten clasificar el rendimiento del negocio. Un ejemplo se muestra en la
Figura 9. Es importante aclarar que si bien no forman parte del BDM es aconsejable su
incorporacién para un mayor entendimiento del modelo en etapas tempranas del ciclo de

vida.

I S S

Division Departmento Clase Item
Ropa cde Hombre Trajes de Hombre Camisois de Hombre Pullover Marron 55
Zepetos Ropci Informal Maose. Pontolones Hombre Corbeta Rojo
Articulos Deportivos Accesorios Mosc. Calzeoncillos Corbota Azul Royocda
Zapctos de Hombre Chombaos Masculinas Stonford Jersey
Zoapctos de Mujer Corbertas Washington Jersey
Equip. General Jerseys
Inclum. Deportiva Gorros Deportivas
Pro Jerseys

Figura 9. Elementos o instancias de atributos
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2.3.1.4 Relaciones

Son asociaciones légicas de atributos dentro de una jerarquia definida por las instancias
de los atributos y transitivas dentro de una jerarquia. Existen diferentes tipos de relaciones

clasificadas por su “cardinalidad”.

e Uno-a-uno (1:1)
e Uno-a-muchos (1:M)
e Muchos-a-uno (M:1)

¢ Muchos-a-muchos (M:N)

Es importante aclarar que los atributos dentro de una dimension estdn directamente
relacionados uno con otros a través de los diferentes tipos de relaciones antes definidos.
En cambio, los atributos en diferentes dimensiones estan relacionados uno con otros a

través de las métricas del negocio definidas como interseccién de las dimensiones.

2.3.1.5 Jerarquias

Representadas por un ordenamiento logico dentro de la dimension, se encuentran
formadas por los diferentes tipos de relaciones entre los atributos de una misma
dimensién. Pueden existir multiples jerarquias dentro de una dimension pero siempre es
posible identificar una jerarquia principal o columna vertebral de la dimension y jerarquias
secundarias 0 descriptivas compuestas por atributos caracteristicos definidos desde la

jerarquia principal.

Dentro del contexto de navegacién del modelo dimensional, se puede decir que las
diferentes jerarquias definen el mapa de caminos para el “drilling” o la “navegacién” de los
datos. Se hace drill-up o roll-up cuando se mueva hacia un atributo superior dentro de la
jerarquia (navegacion ascendente), drill-down o roll-down cuando se analice informacion a
mayor nivel de detalle (navegacion descendente), drill-within cuando se mueva entre la
jerarquia principal y la caracteristica desde un atributo hacia cualquier otro que no sea ni
descendiente ni ancestro dentro de la misma dimension (navegacion intra-dimensional) y
drill-across para analizar informacion sobre diferentes dimensiones (navegacion inter-

dimensional).
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Como convenciones del modelado, la jerarquia principal se dibuja verticalmente desde el
atributo mas agregado (arriba) hasta el mas atomico (abajo) y las jerarquias

caracteristicas se adicionan por los costados como se muestra en la Figura 10.

Atributo Afio = | Afio 2000 FEnern’ | 4= Atributo Mes Dimension Tiempo

Atributo Dia
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9 101112 |13|14|15
I e 0 m

Atributo Semana =p. {ﬁll? |13 19[20[21 |22~
~d

Tipo de i Dia
23| 24| 25/26(27 |23 F'J 2t Semanal

3031

Figura 10. Relaciones y Jerarquias
2.3.1.6 Indicadores

Son las métricas que ayudaran a medir la eficiencia del negocio. Existen dos tipos de
indicadores: basicos y derivados. Los indicadores basicos, primitivos o crudos existen
fisicamente en el Data Warehouse junto a los atributos que los caracterizan, pueden venir
de diferentes sistemas fuentes y tener distintos niveles de granularidad o agregacion. Por
ejemplo, la métrica Importe de Venta es llevada diariamente mientras que el indicador

Unidades en Stock es seguido semanalmente.

Por otro lado, los indicadores derivados o métricas calculadas se construyen a partir de
los indicadores base y pueden o no estar almacenados fisicamente en el Data Warehouse
(es tipicamente una decisién de tuning). Un ejemplo clasico de métrica derivada es
margen de ganancia, la cual se define como la resta entre Precio y Costo (ambos

indicadores basicos).
2.3.2 Construccion basica del esquema fisico

Como se sabe, un esquema fisico relacional esta organizado, basicamente, con los

siguientes componentes:
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e Tablas

e Nombre de tabla

e Nombres de columnas

e Tipos de datos de columnas
¢ Definicion de clave primaria

¢ Referencias de claves foraneas

Se debe de traducir el modelo dimensional del negocio al “lenguaje” que entienden las
bases de datos. Este mapeo puede realizarse siguiendo unos pasos béasicos que finalizan
en un esquema normalizado. Luego de obtener el esquema pueden realizarse diversas
técnicas de des-normalizacién que apunten a mejorar los tiempos de respuestas de las
consultas realizadas sobre el esquema definido. También puede identificarse cuan
dindmicas o estaticas son las relaciones entre los atributos con el objetivo de planificar el

seguimiento de la historia entre estas relaciones.

2.3.3 Mapeo desde modelo légico hacia esquema fisico

A la hora de definir el esquema fisico del modelo dimensional se identifican tres tipos de

tablas.

» Tablas Lookup: Contiene una columna identificadora (id) y, si existe, una columna de
descripcién del atributo que representa

» Tablas relacionales: Contiene el id de dos o mas atributos definiendo, de esta forma, la
asociacion entre ellos

» Tablas de hechos: Contiene columnas que representan los indicadores o variables del
negocio e id de los atributos que indican el nivel de granularidad de las métricas. Se ve

entonces que surgen tres tipos de columnas o campos:
Identificacion
= Contiene cédigos de identificacion

= Requerido para todos los atributos

= Preferiblemente numeéricos (procesamiento mas rapido)
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Descripcion

= Contiene descripciones, generalmente, en formato texto.

= Opcional para todos los atributos
Variables (Fact Columns)

= Numéricas
2.3.4 Construccion de tablas Lookup

Se comienza asociando una lookup a cada atributo definido en el BDM de tal forma de ir
construyendo un esqguema normalizado. Se identifica la clave primaria y la descripcién de
cada atributo para representarla como los correspondientes campos de la tabla lookup
como se muestra en la Figura 11. Dado que el campo descripcién es opcional puede

dejarse solo el identificador y utilizarlo con ambos propoésitos.

Existen algunos atributos caracteristicos, como por ejemplo el domicilio de un cliente, que
no tienen su propia lookup sino que residen en la lookup de algun otro atributo (por

ejemplo, en este caso estaria incluido en la lookup cliente).

Si las tablas lookups representan una dimension completa y no un atributo en particular,
entonces se les conoce también como tablas dimensionales y son utilizadas ampliamente

en el esquema estrella (Star Schema).

HEEEN ‘ DivisionID Lookup
DivisionDESC | Division
DeptolD Lookup
BN NN N DeptoDESC | pepto
/L ClaselD Lookup
Lookup Tamafio Clase HEEER - ClaseDESC Clase
TamariolD
TamanoDESC —l- Tameid | Color | -.- ColoriD Lookup
’MF ColorDESC color

Lookup Item

. ItemID
L] ] ‘ ItemDESC

Figura 11. Tablas Lookup
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2.3.5 Relaciones de atributos dentro de una dimensién

Se identifica las relaciones directas entre los distintos atributos (relaciones Padre-Hijo),
después se define una tabla para cada relacién que contiene los campos, ids, de cada
lookup que representa los atributos asociados. Como se realiza comunmente, la definicion
de la clave primaria estara asociada a la “cardinalidad” de la relacion relevada en el BDM.

En el caso de las relaciones que no sean de muchos-a-muchos se puede evitar la
creacion de una tabla relacional, incluyendo el id del padre en la lookup del hijo de la
relacién y definiéndola como clave fordnea referencidndola a la lookup padre. De esta
forma también se pueden incluir los ids de todos sus ancestros y mejorar los tiempos de
respuesta al reducir la cantidad de joins en las consultas, incrementando, por otro lado el

mantenimiento de las tablas un ejemplo se ilustra en la Figura 12.

Division | 1M M M M M | Divisionid | Lookup
DivisionDESC | Division
DeptolD Lookup
[Depto | MM NN N B DeptoDESC | pepto
DivisionID
/‘\ ClaseID Lookup
Lookup Tamafio Clase HEEEENR ‘ ClaseDESC Clase
TamanolD = m DeptolD
Tamariopese | QN MM framend mumm) [coorn Lookup
. Yt ColorDESC Color
Item | Lookup Item

[ | ItemID

ItemDESC
L - ClaselD
IColorID
TamariolD

Figura 12. Implementacion de relaciones
2.3.6 Definicion de tablas de hechos

Se debe definir una tabla para cada conjunto de indicadores, agrupados segun su
granularidad. Como se explicd anteriormente, cada tabla de hechos (fact table o base
table) tiene campos numéricos asociados a los indicadores y campos ids para cada
atributo que interviene en la “dimensionalidad” y “granularidad” de la variable a medir. La
“dimensionalidad” de una variable esta asociada a los conceptos generales (dimensiones)
gue participan en la definicibn de un indicador y la granularidad al nivel de detalle o
agregacion de la misma y define los atributos de cada dimension que caracterizan el valor
de la variable. Por ejemplo, si las ventas se cargan diariamente para cada sucursal y cada

familia de productos, la dimensién del indicador Unidades Vendidas serd Tiempo-
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Geografia-Productos y la granularidad serd Dia-Sucursal-Familia, en cambio, si el stock
de mercaderia se sigue semanalmente, la “dimensionalidad” de Unidades en Stock sera la

misma pero la granularidad ser4d Semana-Sucursal-Familia.

La clave primaria de la tabla base estard compuesta por todos los ids que definan la
“dimensionalidad” de los indicadores y cada id individualmente referenciara, como clave

foranea, a la tabla lookup que represente el atributo asociado como muestra la Figura 19.

| afio_|
Regi EGPEI Mes

CIQEI Semanc . .
{ Tienda |7 | GColor | u
. [ |
| bia | m
[ | [ |
[ | [ |
[ ] | [ |
[ |
[ |

4um nm

Base Tables

Figura 13 Tabla de Hechos

2.3.7 Esquema estrella normalizado |

La tabla base tiene un Unico nivel de datos (no tiene agregaciones incluidas). La clave
primaria esta formada por los id de los atributos hojas de las dimensiones. Este esquema
es comunmente conocido con el nombre de esquema copo de nieve (SnowFlaked
Schema). Como puede verse, este esquema se encuentra en tercera forma normal en la

Figura 14.
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Losckup Division Loskup Region TS
Drvision_id Regior_id =
Division_desc Region_desc ne_id
- u Lootap thex
Luckup Depto Lookup Ciudad =
Depto_id : =s_desc
Depto_desc [ATEEE Ano_id
Division_id Gudod dase =
egion_i
Lockup Close Eeepin
- Tia
Clnw_id Loskup Tienda Mesid
Close_desc T =
; Tend
Depte_id Tiendo_desc ]
. Gudod_id .
- | |
Trem i [ | .l
Itam desc
Close id || BT _Vertos
L[] T

. Tiendo_id
3
EEEEEEEEEEEE | v

Unidodes ¥ento

Figura 14. Esquema Estrella Normalizado |

2.3.8 Esquema estrella normalizado Il

A las tablas lookups se le incorpora los ids de todos sus ancestros (todas los ids de las
tablas que estan por encima de ella en la jerarquia de la dimension). La estructura de la
tabla base se mantiene inalterable con respecto al esquema anterior véase en la Figura
15).

Lockup Divisien -
Lockup Region
—— - Leohup Ane
] d
rren_t Region_id -
Division_des: Region i esc Ana_id
[] = []

_ | [
Leslup Depto [ | Loclwup Mes
Depto_id - Mes_id
Depto_desc Lockup Kiudod Mes_desc
Divisan_id Cudodid Ano_id

—= Feginid []
B |

Lookup Clase ] Lockup Din
Cloze_id ]
Close desc " MI:s id
Begrs 14 Loolkup Tie nda Besid
Dhoiedon i Trendad x
Tiendo_dez<
[ ] Ciudod_id u

Region .
o L

Leckup Itam .
Tram_id [ ] 4‘;
Item_desc | BT_Vertax

Closs_id
nEPD__;d Item id

Divdan fd =... ‘ gieund“—id
. Monto_ Vertn
EEEEEEEEEEnE)

Unidod e Varto

Figura 15. Esquema Estrella Normalizado Il
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2.3.9 Esquema estrella normalizado lll

Incluye en las tablas lookups no sélo los ids de sus ancestros sino también las

descripciones de los mismos. La estructura de la tabla base no sufre modificaciones

véase en la Figura 16.

Laokup Division

Division_id

Leckup E2gizn

Division_desc

Region_id
Region_desc

Lockup Bepto
Depto_id

Dapto_desc

Leckup Ciudod

Division_id
Dfviron_desc

Giudod_id
Giudod_desc
Region_id

Reghon_dex

Lookup Glose
Close_id
Cloze_desz
Depta_id
Depic_dex
DFvrzron_id
Dfvion_dex

Lookup Ham

Herm_id
Itern_desc

Lockcup Tiendo

Tiendo_id
Tiendo_des:
Ciudod_id
Chadod ez
Regon id
Regron_desc

=lll»

=Illlllllll’

Lechkup Anc

Ano_id

Lookup Mes
Wes_id
Mes_desc
Ane_id

Lookup Dio
Dio

Mas_id
Mz de
Ao

BT ¥Wertos

Iterm_id
Tiendo_id

Dio
Monto_Wento
Unidodes_ Werto

Figura 16. Esquema Estrella Normalizado 1lI

La definicion de los requerimientos del negocio determina los datos necesarios para

cumplir los requerimientos analiticos de los usuarios. Basicamente se comienza con la
matriz mostrada en la Figura 17, donde se determina cada indicador y después se
especifican los diferentes grados de detalle (atributos) dentro de cada concepto del
negocio (dimension), como asi también la granularidad de cada indicador (variable o

métrica) y las diferentes jerarquias que dan forma al Modelo Dimensional del Negocio

BDM.
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Division
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Figura 17. Diagramas para Modelado Dimensional

Para construir modelos dimensionales en ambientes reales se comienza fijando los
prerrequisitos para realizar el BDM, después identifica los correspondientes Data Marts
(como conjunto de indicadores), las correspondientes dimensiones, luego sigue con la
construccién de una matriz dimensional de alto nivel (Data Warehouse Bus Architecture
Matrix), donde las filas son los Data Marts y las columnas son todas las dimensiones

marcando la interseccion de aquellas dimensiones que estan en juego en determinados

Data Matrts.

La metodologia continta con el disefio de cada Data Mart con los siguientes pasos:

e Eleccion del Data Mart,

e Declaracion de la granularidad

e Eleccion de las dimensiones

e Eleccion de las facts (el centro de un modelo estrella) o indicadores

e Se recomienda construir un conjunto de gréaficos y diagramas que apoyen a la

implementacion de esta etapa

2.4 Diseno fisico

El disefio fisico de las base de datos se centra sobre la seleccion de las estructuras
necesarias para soportar el modelado dimensional. Algunos de los elementos principales
de este proceso son la definicion de convenciones estandares de nombres y definiciones

especificas del ambiente de la base de datos. La indexacion y las estrategias de particion
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son también determinadas en esta etapa. La secuencia de etapas se observa en la Figura
18.

Desarrollo de

I Estandares I

Modelo Revision Plan

Fisico ﬁ r de Agregacion
Estrategia de
I Indexacion I

Instanciacion en Estructura Fisica

Base de Datos I I de Almacenamiento

Monitoreo
de Uso

Figura 18. Proceso de disefio fisico a alto nivel

Uno de los problemas inherentes al modelado dimensional y a su implementacion
relacional es el llamado n-way join, que se refiere al hecho de tener que hacer join de
cada lookup contra la FT, (Fact Table), de una por vez. En algunos RDBMS esto se
resuelve mediante la definicion de Star Join en el motor de base de datos, mejorando el
rendimiento en unas 60 veces por sobre la utilizacion del join secuencial en un equipo de

iguales caracteristicas.

El Star Join realiza todas las combinaciones posibles entre del criterio de seleccion fijado
y con este conjunto realiza el join con la FT correspondiente. Dado que esta técnica
demanda la realizacién de un producto cartesiano, algunos motores no la proveen pues
en teoria el producto cartesiano no es recomendable, pero en el caso de un modelo
dimensional es mucho mas eficiente que hacer el join entre lookups y FT una a una. No
s6lo para el acceso a los indicadores 0 métricas se necesita la optimizacién del join, la
consulta de todo modelo dimensional involucra la necesidad de la utilizacion de esta
sentencia altamente costosa en los RDBMS, pues constantemente se estan consultando
los datos para tener diferentes vistas de la evolucion y diferentes entornos de analisis de

los indicadores del negocio.
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2.5 Diseio y desarrollo del Data Staging

Las principales sub-etapas de esta zona del ciclo de vida son: la extraccion, la

transformacion y la carga (ETL process).

Se definen como procesos de extraccion a aquellos requeridos para obtener los datos que
permitiran efectuar la carga del Modelo Fisico acordado. Asi mismo, se definen como
procesos de transformacion los procesos para convertir o recodificar los datos fuente a fin
poder efectuar la carga efectiva del Modelo Fisico. Por otra parte, los procesos de carga

de datos son los procesos requeridos para poblar el Data Warehouse.

La calidad de los datos es un factor determinante en el éxito de un proyecto de Data
Warehouse. Es en esta etapa donde deben depurarse todos los inconvenientes
relacionados con la calidad de los datos fuente. Se proponen 10 puntos que ayudaran a
guiar esta etapa del BDL:

Plan

1. Crear un diagrama esquematico de flujo fuente-destino, de una pagina y de muy alto
nivel.

2. Probar, elegir e implementar una herramienta de data staging.

3. Profundizar en detalle por tabla destino. Graficamente describir las reestructuraciones o
transformaciones complejas e ilustrar la generacién de las claves subrogadas (claves

definidas por los desarrolladores). Desarrollo preliminar de la secuencia de los trabajos.

Carga de dimensiones:

4. Construir y probar la carga de una tabla dimensional estatica. La principal meta de este
paso es resolver los problemas de infraestructura que pudieran surgir (conectividad,
transferencia, seguridad, entre otros).

5. Construir y probar los procesos de actualizacion de una dimension.

6. Construir y probar las cargas de las restantes dimensiones.
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Fact Tables y automatizacion:

7. Construir y probar la carga histérica de las fact tables (carga masiva de datos). Debe
incluirse la busqueda y sustitucién de claves.

8. Construir y probar los procesos de cargas incrementales.

9. Construir y probar la generacion de agregaciones.

10. Disefiar, construir y probar la automatizacion de los procesos.

2.6 Diseno de la arquitectura técnica

Los ambientes de Data Warehouse requieren la integraciéon de numerosas tecnologias.
Se debe tener en cuenta tres factores: los requerimientos del negocio, los actuales
ambientes técnicos y las directrices técnicas estratégicas futuras; para poder establecer el
disefio de la arquitectura técnica del ambiente de Data Warehouse. Una de las ventajas
que trae la utilizacién de una arquitectura BUS o canal, es la facil incorporacion de nuevas

instancias a la arquitectura (plug and play).

El Data Warehouse Architecture Framework incluye tres areas: el area de arquitectura de
datos (el qué), el area de arquitectura técnica (el como) y el area de infraestructura (el
donde). A su vez, cada una de estas areas tienen diferentes niveles de detalles: Nivel de
Requerimientos del Negocio, Nivel de Modelo Arquitecténico, Nivel de Modelo Detallado y

Nivel de Implementacion.

La arquitectura técnica se divide en dos partes, el back room (la parte interna del Data
Warehouse) y el front room (la cara publica del Data Warehouse), ambas interactuando
constantemente. Mientras los requerimientos del negocio dicen qué se necesita hacer, la

arquitectura técnica responde la interrogante de cémo se hace.

2.7 Seleccion de productos e instalaciéon

Utilizando el disefio de arquitectura técnica como marco, es necesario evaluar y
seleccionar componentes especificos de la arquitectura como la plataforma de hardware,
el motor de base de datos, la herramienta de ETL o el desarrollo pertinente, herramientas

de acceso, entre otros, para ello se puede utilizar una matriz de evaluacién de productos
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como se muestra en la Figura 19. Una vez evaluados y seleccionados los componentes

determinados se procede con la instalacién y prueba de los mismos en un ambiente

integrado de Data Warehouse.

Caracteristica

Peso

Producto A

Producto B

Producto C

Capacidades Basicas de ETL

OO, 85

OO, 0

Job Control & Scheduling

B 90

L e SR S 85

Metada & Estandares

O

A,

Info de Vendedor

in

LR S e R 85

XA

Ranking

Puntaje Total

2.8

Figura 19. Ejemplo de matriz de evaluacion de productos

Disefo de la aplicacidon de Business Intelligence

No todos los usuarios del Data Warehouse necesitan el mismo nivel de analisis. Es por

ello que en esta etapa se identifican los diferentes roles o perfiles de usuarios para

determinar los diferentes tipos de aplicaciones necesarias con base al alcance de los

diferentes perfiles (gerencial, analista del negocio, vendedor, entre otros) como se

muestra en la Figura 20.
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Herramientas de
Consulta

—

Envio de
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Data
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g T

—

Accesos
Via Web
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Control

Figura 20. Variedad de interfaces por perfil
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Los diferentes roles o perfiles de usuarios determinan la interfaz o ventana al Data
Warehouse, por ejemplo: erramientas de disefio de reportes y consultas avanzadas para
analistas, tableros de control para gerentes, acceso mediante Internet para usuarios
internos/externos y envio de informacion por dispositivos no estandares para usuarios

internos/externos.

Se debe poner especial atencion sobre el proceso de creacidn de aplicaciones
‘templates”. El disefio de la plantilla empieza al definir el concepto de la aplicacion dirigido

hacia el usuario final.

Se divide el proceso de creacion de las aplicaciones para usuarios finales en dos grandes
fases: especificacién y desarrollo. Se clasifican a los usuarios segun su perfil de consulta,
desde usuarios con un perfil mas estratégico y menos predecibles (power users) hasta
usuarios netamente operacionales que consumen una serie de reportes estandares (final
users) pasando por los usuarios gerenciales o EIS (Executive Information System) con
uso de interfaces del tipo interactivo.

Otro tipo de aplicaciones para usuarios finales son las de andlisis ad-hoc en la cual se
pueden cambiar los parametros sobre un reporte para crear sus propias versiones
personalizadas del mismo. De esta forma se dara respuesta a necesidades como: “Quiero
ver este reporte, por mes en lugar de trimestre”, “¢ Puedo ver este reporte a nivel provincia
en lugar de region?”, “;Puedo ver esta evolucion de ventas mensual pero s6lo de mi
equipo de ventas?”. Las respuestas a estas preguntas las resuelven los propios usuarios
sin la necesidad de la intervencion del departamento sistemas y maximizando el tiempo

de analisis sobre el tiempo de construccién e integracion de la informacion.

Los templates para usuarios finales proveen el marco (layout) y la estructura de un reporte
para ser especificado por un conjunto de parametros. El usuario selecciona los
parametros de una lista desplegable (pick list) o aceptando los valores por defecto cuando
ejecuta el template. Este enfoque orientado a pardmetros permite a los usuarios generar
varios reportes de estructura similar desde un mismo template. Todo esto de forma simple
y con interfaces gréficas que hacen uso de todo el trabajo realizado en la construccion del

Data Warehouse en las etapas previas del BDL.
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Se destacan cuatro pasos principales para el desarrollo de los templates (siempre
enfatizando el hecho de involucrar a los usuarios en cada uno de estos pasos):

e Determinacion del conjunto de templates iniciales (identificar reportes candidatos,
clasificarlos y priorizarlos)

o Disefio de la estrategia de navegacion dentro de la aplicacion (esquema de
pantallas, esquema de carpetas —directorios-, criterios de agrupamiento -por datos,
por duefio, por regla del negocio, entre otros-)

o Determinacion de estandares (nombre de objetos, ubicacién de objetos, formato
de las salidas)

e Detalle de las especificaciones (definicion: nombre, descripcion o propdésito,

frecuencia, parametros, restricciones, layout, entre otros)

2.9 Desarrollo de aplicaciéon de Business Intelligence

Siguiendo a la especificacion de las aplicaciones para los usuarios finales, el desarrollo de
las aplicaciones para los usuarios finales involucra configuraciones del metadata y

construccién de reportes especificos.

Ya que se han completado los pasos de la especificacion y se tiene la posibilidad de
trabajar con algunos datos de prueba se comienza el desarrollo de la aplicacion. Para ello,

deben considerarse los siguientes aspectos:

a) Selecciéon de un enfoque de implementacion

e Basado en Web

e Internet/Intranet

e Usuarios altamente distribuidos

e Manejo centralizado de nuevas versiones
e Herramienta propietaria

e Mayor complejidad de uso

e Para usuarios mas capacitados

e Instalacion local
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e EIS (Executive Information System)
e Acceso estructurado

e Secuencia de pantallas

e Vista Interactiva

¢ Interfaz personalizada

o API (Application Programming Interface)
b) Desarrollo de la aplicacion
¢ Definicion de herramienta de acceso al metadata
¢ Desarrollo de templates y esquema de navegacion de la aplicacion
e Seleccidn de reportes para ejecucion previa
c) Prueba y verificaciéon de datos
e Descripciones
¢ Informacion duplicada
¢ Relaciones entre atributos
¢ Consistencia e integridad de datos con sistemas fuentes
d) Documentacion y Roll Out
¢ Retroalimentacion con los resultados de la puesta en produccion

e) Mantenimiento

¢ Nuevos templates
¢ Incorporacién de nuevos sistemas fuentes
¢ Monitoreo de desempefio

e Eliminacion de templates en desuso
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210 Implementaciéon

La implementacién representa la convergencia de la tecnologia, los datos y las
aplicaciones de usuarios finales accesible desde el escritorio del usuario del negocio
como se muestra en la Figura 21. Hay varios factores extras que aseguran el correcto
funcionamiento de todos estos elementos, entre ellos se encuentran: la capacitacion, el
soporte técnico, la comunicacion y las estrategias de retroalimentacion. Todas estas
tareas deben tenerse en cuenta antes de que cualquier usuario pueda ingresar al Data

Warehouse.

Disefio de Seleccidn de
—>{ Arquitectura |—»{ Productos e
Técnica Instalacidn

k.

=q Definicidn de isefi
lanc s —»|Requerimientos ——| lodedado —»( Disefio Fisico |—»| De[;:j::l?oy:je > itacion — s
Proyecto q Dimensional -

de Megocio Data Stagging

Mantenimiento
v Expansidn

Disefio de Desarrollo de
Aplicacion de Aplicacidn de

Business Business
Intelligence Intelligence

- Administracidn de Proyectos

Figura 21. Implementacién como convergencia de la tecnologia, los datos y las aplicaciones

Se tiene que realizar un checklist de tareas que incluyen: configuracién de hardware,
conexion a las bases, acceso a intranet o internet, direcciones LAN Local Area Network (si
no son dinamicamente asignadas), auditorias de tecnologia sobre las configuraciones en
las que se encontraban las PC Personal Computer, prever actualizaciones de hardware y
software (determinando responsables, proyecto o area de usuario), verificaciones de
seguridad (logon de red y base de datos), prueba de procedimientos de instalacion en una
variedad de maquinas, planificacion de instalacion con la correspondiente capacitacion a

los usuarios, entre otros.

Se tienen dos aspectos a los cuales se les debe poner énfasis, por un lado el alcance de

la capacitacion, y por otro, la metodologia de presentacion del sistema. Para lo primero,
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debe instruirse al usuario en tres aspectos claves: contenido del Data Warehouse,
aplicacion y herramientas de acceso. En cuanto a la metodologia, el usuario final debe
entender los limites entre las aplicaciones, los contenidos y las herramientas del Data
Warehouse.

El Data Warehouse es un todo, no la suma de componentes discretos. Por lo tanto, la
capacitacion también debe reflejar la misma perspectiva. No debe interpretarse la
capacitacion de los usuarios finales como soélo el adiestramiento sobre las herramientas
de acceso pues esto resultaria inatil al menos que se complemente con la descripcion del
contenido en el Data Warehouse (cudles datos estan disponibles, qué significan, cobmo se
usan y para qué usarlos). Otro factor clave es la correcta entrega de niveles de

capacitacion segun el perfil del usuario (usuario final, power user, entre otros).

El ensamble de un ambiente de capacitacién (como subconjunto de datos de produccién)
es siempre recomendable, dado que los tiempos de respuesta en produccion, si bien
pueden ser apropiados para el analisis de la informacion, tal vez no sean los mejores para
un curso de un dia de duracién. Se debe capacitar al usuario final sélo si el Data
Warehouse estd terminado (en tiempo y forma) y establecer la politica de “Sin

capacitacion, no hay acceso”.

Se deberan definir claramente los niveles de soporte (a nivel aplicacion, modelo, calidad
de datos) de forma transparente para el usuario. La documentacion tiene un papel
importante en la ayuda a usuarios finales, dado que el Data Warehouse evolucionara

rapidamente y la documentacién escrita puede quedar obsoleta prematuramente.

Para la metodologia de implementacién se propone un esquema de versiones (release
framework). Primero se pasa por la version Alpha, primera oportunidad para el grupo de
trabajo de conducir una prueba del sistema de principio a fin. Todos los componentes del
sistema deben ser probados (infraestructura técnica, extraccion, transformacion, carga,

procedimientos de calidad, performance, templates, entre otros).

Durante la etapa Alpha, a un conjunto limitado de usuarios finales se les permite el acceso

al Data Warehouse (sélo aquellos que pertenecen al grupo de trabajo).
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Posteriormente se realiza la version Beta. El objetivo de esta versién es conducir una
prueba a nivel usuario de principio a fin. El grupo Beta esta formado por los power users.
La determinacion de la cantidad de usuarios en esta version es importante, pues si son
pocos, la aplicacion no se probard adecuadamente; y si son muchos, se estara omitiendo
la etapa de pruebas, lo cual implica directamente en una salida a produccion.

Una vez superadas estas dos versiones, al igual que en un proceso de disefio e
implementacién de software, se llega a un estado GA (General Availability). Se sugiere
gue todo cambio y/o modificacidon que se realice posteriormente al Data Warehouse, pase
internamente por un estado Alpha y Beta aunque externamente sea una nueva version,

desde el ultimo GA.

2.11 Mantenimiento y expansién

Una vez que se ha construido e implantado el Data Warehouse se debe estar preparado
para administrar el mantenimiento y la expansion del mismo. Si bien las tareas pueden
llegar a parecer similares a las tratadas en otras etapas del BDL, existe una diferencia
clave: los usuarios estan ahora accediendo al Data Warehouse. Existen puntos a tomar
en cuenta para mantener exitosamente el Data Warehouse. Entre ellos se destacan: el
continuo soporte y la constante capacitacion a usuarios de negocios, el manejo de la
infraestructura (monitoreo de base de datos, trafico, entre otros), tuning de rendimiento

sobre las consultas, mantenimiento del metadata y procesos ETL.

Se recomienda la creacion de un comité, conformado por analistas del negocio y analistas
de sistemas, que establezca prioridades y procedimientos. EI manejo de prioridades lo
discrimina segin sean mejoras menores o mayores (clasificadas segun el impacto en el
Data Warehouse y excluyendo los errores). Como mejoras menores incluye incorporacion
de datos sencillos, nuevas agregaciones, cambios en niveles superiores del modelo

(atributos de alto nivel, lejanos a las bases tables).

El BDL, se debe volver a iterar sobre él mismo pasando nuevamente por cada una de las

etapas para de esta forma administrar correctamente los cambios al Data Warehouse.
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212 Administracién del proyecto

La administracion del proyecto asegura que las actividades del BDL se lleven en forma 'y
sincronizacién. Como lo indica el diagrama de la Figura 22, la administracion acompafa
todo el ciclo de vida. Entre sus actividades principales se encuentran: el monitoreo del
estado del proyecto y la comunicacién entre los requerimientos del negocio, asi como las
restricciones de informacion para poder manejar correctamente las expectativas en

ambos sentidos.

Disefio de Seleccidn de
—> Arquitectura —» Productos e
Técnica Instalacidn
A 4
- Definicidn de Disefio y f—
PETEEUNGE —» Requerimientos ——| MDdElng — Disefio Fisico — Desarrollo de - » Implementacién —u| Mamemmlgpm
Proyecto - Dimensional - y Expansidn
de Negocio Data Stagging
Disefio de Desarrollo de
Apllca_cmn de Apllca_cmn de
Business Business
Intelligence Intelligence
> Administracidn de Proyectos

Figura 22. Administracion del proyecto

2.13 Puntos problematicos de un Data Warehouse

Los principales puntos que pueden llegar a complicar un proyecto de Data Warehouse se

localizan en tres areas:
* Rutinas de Carga. Incluye programas de extraccidon y limpieza de datos. Surgen
problemas en este punto dada la falta de integracion y estructura consistente (alineada)

entre los sistemas fuentes.

* Mantenimiento. Dados los diferentes periodos de almacenamiento para OLTP y OLAP

y el hecho de que los Data Warehouse son sistemas secundarios de informacion, el
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problema surge para sincronizar los datos entre los sistemas operacionales fuentes y los

Data Warehouse.
* Tuning. Dado los patrones de uso y los métodos de acceso de los sistemas OLAP,

disefiadores y administradores deben realizar cambios significativos a los implementados

en el tuning de sistemas OLTP.
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3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Para probar que la metodologia BDL expuesta en este trabajo es valida, se construye un

sistema ejemplo de inteligencia de negocios.

3.1 Planificacién del Proyecto

Delimitacion de Alcance del Proyecto.

Area: Ventas

Objetivo: Determinar con respecto al tiempo las ventas de la organizacion por producto,
cliente, pais del cliente, canal de venta y promociones.

3.2 Definicion de Requerimientos del Negocio

3.2.1 Requerimiento Funcional

“Se requiere conocer las ventas que esta realizando la institucién desde varios enfoques,
para lo cual se necesita un tablero de control que detecte lo rentable que esta siendo el
negocio y asi compararlo contra las ventas de afios anteriores.”

3.2.2 Requerimiento Técnico

“Se necesita adquirir un sistema de Business Intelligence que pueda ser util para

presentar una gran diversidad de Informes a la Direccion General.” Como ejemplo, se

muestra el layout de la Figura 23.

Pais del
Ano | Cliente Client Canal de Venta | Producto | Promocion | Importe de Venta
iente

Figura 23. Layout Reporte de Ventas
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3.3 Modelado Dimensional de Negocio (BDM)

El Modelo Dimensional de Negocio debe de ser analizado con detenimiento, es
importante conocer el modelo de la fuente de datos, porque a partir de él se formulan las

interrogantes y se dan respuestas a ellas.

3.3.1 Matriz Dimensional

Es importante realizar una matriz dimensional ya que con esta se puede observar la
relacién que existe entre los Hechos y las Dimensiones. En la Figura 24 se observa que
los hechos de Importe de Ventas e Importe de Costos de Producto pueden relacionarse

mediante las dimensiones de tiempo y producto.

Dimensiones
c
— @] [¢}] o
g 8 g | & o 5
c [ > <™ < o
s | g 13| 868 |2
o|&Oo | EFE &8> |8
Hechos o
Importe de Ventas X X X X
Importe de Costos de
X X
Producto

Figura 24. Matriz Dimensional Ventas

El BDM que se propone en este trabajo esta enfocado en el area ventas, los hechos,
cantidad de venta e importe de venta estan definidos en la dimensién ventas, la cual es el
centro del modelo estrella, por lo que se puede conocer la cantidad e importe de venta por

producto, canal de venta, cliente, pais del cliente y con respecto al tiempo. El modelo se

muestra en la Figura 25.
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SH

COSTS

prod_id
time_id
proma_id
channel_id
unit_cost
unit_price

N

PRODUCTS

prod_id
prod_name
prod_desc
prod_subcategory
prod_subcategory_id
prod_subcategory_desc
prod_category
prod_category_id
prod_category_desc
prod_weight_class
prod_unit_of_measure
prod_pack_size
supplier_id
prod_status
prod list price
prod_min_price
prod_total
prod_total_id
prod_src_id
prod_eff_from
prod_eff to
prod_valid

CHANNELS

channel_id
channel_desc
channel_class
channel_class_id
channel_total
channel_total_id

PROMOTIONS

promo_id
promo_name
promo_subcategory
promo_subcategory_id
promo_category
prome_category_id
promo_cost
promo_begin_date
promo_end_date
promo_total
promo_total _id

AN

SALES
prod_id
cust_id
time_id

channel_id
promo_id
quantity_sold
amount_sold

N

CUSTOMERS
cust_id
cust_first_name
cust_last_name
cust_gender
cust_year_of_birth
cust_marital_status
cust_street_address
cust_postal_code
cust_city
cust_city_id
cust_state_province
cust_state_province_id
country_id
cust_main_phone_number
cust_income_level
cust_credit_limit
cust_email
cust_total
cust_total_id
cust_src_id
cust_eff_from
cust_sff_to
cust_valid

TIMES

time_id
day_name
day_number_in_wesek
day_number_in_month
calendar_week_number
fiscal_week_number
week_ending_day
waek_ending_day_id
calendar_month_number
fiscal_month_number
calendar_month_desc
calendar_month_id
fiscal_month_desc
fiscal_month_id
days_in_cal_month
days_in_fis_month
end_of_cal_maonth
end_of_fis_month
calendar_month_name
fiscal_month_name
calendar_quarter_desc
calendar_quarter_id
fiscal_quarter_desc
fiscal_quarter_id
days_in_cal_quarter
days_in_fis_quarter
end_of_cal_qguarter
end_of_fis_quarter
calendar_guarter_number
fiscal_quarter_number
calendar_year
calendar_year_id
fiscal_year
fiscal_year_id
days_in_cal_year
days_in_fis_year
end_of_cal_year
end_of fis year

Figura 25. BDM Ventas

COUNTRIES
country_id
country_iso_code
country_name
country_subregion
country_subregion_id
country_region
country_region_id
country_total
country_total_id
country_name_hist
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3.4 Diseio Fisico

Después de conocer los requerimientos y el modelo de negocio se prosigue con el disefio
fisico del mismo. Por parte del requerimiento se cuenta con una Base de Datos Oracle
con las siguientes caracteristicas:

Oracle Database 11g Enterprise Edition Release 11.2.0.1.0 — 64 bit Production

e PL/SQL Release 11.2.0.1.0 - Production
e "CORE 11.2.0.1.0 Production"
e TNS for 64-bit Windows: Version 11.2.0.1.0 - Production

e NLSRTL Versiéon 11.2.0.1.0 - Production

Ademas de un Cliente de Base de Datos:

Oracle SQL Developer 3.1.06.82

e Plataforma Java(TM) 1.6.0_34

La base de datos incluye un esquema de ejemplo que ya esta “poblado” con datos, con el
nombre de SH (Sales History), que se toma de ejemplo en este trabajo para su analisis. A

continuacién se describen a detalle las tablas, atributos, tipo de datos, indice, entre otros.
En donde el prefijo FACT indica que la tabla es de hechos y DIM dimensién.
DIM_CHANELS. La dimensién Canal de Venta contiene informacion de los diferentes

medios por los cuales se ha realizado una venta por ejemplo (véase la Tabla 1): ventas

directas, ventas por distribuidor, ventas por internet, entre otras.
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COLUMN_NAME DATA_TYPE NULLABLE | COMMENTS
CHANNEL_ID NUMBER No primary key column
CHANNEL_DESC VARCHAR2(20 BYTE) No e.g. telesales, internet, catalog
CHANNEL_CLASS VARCHAR2(20 BYTE) No e.g. direct, indirect
CHANNEL_CLASS_ID NUMBER No
CHANNEL_TOTAL VARCHAR2(13 BYTE) No
CHANNEL_TOTAL_ID NUMBER No
INDEX_OWNER | INDEX_NAME UNIQUENESS | INDEX_TYPE | JOIN_INDEX | COLUMNS
SH CHANNELS_PK | UNIQUE NORMAL NO CHANNEL_ID

Tabla 1. Dimension Canal de Venta

DIM_COUNTRIES. La dimensién paises contiene datos acerca del pais del cliente, esta

informacion es de importancia ya que asi se puede conocer los paises o regiones en los

gue determinado producto se vende con facilidad (véase la Tabla 2).

COLUMN_NAME DATA_TYPE NULLABLE | COMMENTS

COUNTRY_ID NUMBER No primary key

COUNTRY_ISO_CODE CHAR(2 BYTE) No

COUNTRY_NAME VARCHAR2(40 BYTE) | No country name

COUNTRY_SUBREGION VARCHAR2(30 BYTE) | No e.g. Western Europe, to allow hierarchies
COUNTRY_SUBREGION_ID NUMBER No

COUNTRY_REGION VARCHAR2(20 BYTE) | No e.g. Europe, Asia
COUNTRY_REGION_ID NUMBER No

COUNTRY_TOTAL VARCHAR2(11 BYTE) | No

COUNTRY_TOTAL_ID NUMBER No

COUNTRY_NAME_HIST VARCHAR2(40 BYTE) | Yes

INDEX_OWNER | INDEX_NAME UNIQUENESS | INDEX_TYPE | PARTITIONED | JOIN_INDEX | COLUMNS
SH COUNTRIES_PK | UNIQUE NORMAL NO NO COUNTRY_ID

Tabla 2. Dimension Pais del Cliente
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DIM_CUSTOMERS. La dimensién Clientes (véase la Tabla 3) contiene la informacion
relacionada con el cliente como pueden ser datos personales y el limite de crédito que se
le otorga.

COLUMN_NAME

DATA_TYPE NULLABLE

COMMENTS

CUST_ID

NUMBER No

primary key

CUST_FIRST_NAME

VARCHAR2(20 BYTE) | No

first name of the customer

CUST_LAST_NAME

VARCHAR2(40 BYTE) | No

last name of the customer

CUST_GENDER

CHAR(1 BYTE) No

gender; low cardinality attribute

CUST_YEAR_OF_BIRTH

NUMBER(4,0) No

customer year of birth

CUST_MARITAL_STATUS

VARCHAR2(20 BYTE) | Yes

customer marital status; low

cardinality attribute

CUST_STREET_ADDRESS

VARCHAR2(40 BYTE) | No

customer street address

CUST_POSTAL_CODE

VARCHAR2(10 BYTE) | No

postal code of the customer

CUST_CITY

VARCHAR2(30 BYTE) | No

city where the customer lives

CUST_CITY_ID

NUMBER No

customer geography: state or

CUST_STATE_PROVINCE VARCHAR2(40 BYTE) | No province
CUST_STATE_PROVINCE_ID NUMBER No

foreign key to the countries table
COUNTRY_ID NUMBER No (snowflake)

CUST_MAIN_PHONE_NUMBER

VARCHAR2(25 BYTE) | No

customer main phone number

CUST_INCOME_LEVEL VARCHAR2(30 BYTE) | Yes customer income level
CUST_CREDIT_LIMIT NUMBER Yes customer credit limit
CUST_EMAIL VARCHAR2(30 BYTE) | Yes customer email id
CUST_TOTAL VARCHAR2(14 BYTE) | No

CUST_TOTAL_ID NUMBER No

CUST_SRC_ID NUMBER Yes

CUST_EFF_FROM DATE Yes

CUST_EFF_TO DATE Yes

CUST_VALID VARCHAR2(1 BYTE) | Yes

INDEX_OWNER | INDEX_NAME UNIQUENESS | INDEX_TYPE | JOIN_INDEX | COLUMNS

SH CUSTOMERS_PK UNIQUE NORMAL NO CUST_ID

SH CUSTOMERS_YOB_BIX NONUNIQUE | BITMAP NO CUST_YEAR_OF BIRTH
SH CUSTOMERS_GENDER_BIX | NONUNIQUE | BITMAP NO CUST_GENDER

SH CUSTOMERS_MARITAL_BIX | NONUNIQUE | BITMAP NO CUST_MARITAL_STATUS

Tabla 3. Dimension Cliente
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DIM_PRODUCTS. La dimension producto informa las caracteristicas principales de

producto como son la categoria, unidad de medida, precio de lista entre otros como se

muestra en la Tabla 4.

COLUMN_NAME DATA_TYPE NULLABLE COMMENTS
PROD_ID NUMBER(6,0) No primary key
PROD_NAME VARCHAR2(50 BYTE) No product name
VARCHAR2(4000
PROD_DESC BYTE) No product description
PROD_SUBCATEGORY VARCHAR2(50 BYTE) No product subcategory
PROD_SUBCATEGORY_ID NUMBER No
VARCHAR2(2000
PROD_SUBCATEGORY_DESC BYTE) No product subcategory description
PROD_CATEGORY VARCHAR2(50 BYTE) No product category
PROD_CATEGORY_ID NUMBER No
VARCHAR2(2000
PROD_CATEGORY_DESC BYTE) No product category description
PROD_WEIGHT_CLASS NUMBER(3,0) No product weight class
PROD_UNIT_OF_MEASURE VARCHAR2(20 BYTE) Yes product unit of measure
PROD_PACK_SIZE VARCHAR2(30 BYTE) No product package size
SUPPLIER_ID NUMBER(6,0) No this column
PROD_STATUS VARCHAR2(20 BYTE) No product status
PROD_LIST_PRICE NUMBER(8,2) No product list price
PROD_MIN_PRICE NUMBER(8,2) No product minimum price
PROD_TOTAL VARCHAR2(13 BYTE) No
PROD_TOTAL_ID NUMBER No
PROD_SRC_ID NUMBER Yes
PROD_EFF_FROM DATE Yes
PROD_EFF_TO DATE Yes
PROD_VALID VARCHAR2(1 BYTE) Yes
INDEX_OWNER INDEX_NAME INDEX_TYPE | PARTITIONED JOIN_INDEX | COLUMNS
SH PRODUCTS_PK NORMAL NO NO PROD_ID
SH PRODUCTS_PROD_CAT_IX NORMAL NO NO PROD_CATEGORY
SH PRODUCTS_PROD_SUBCAT_IX | NORMAL NO NO PROD_SUBCATEGORY
SH PRODUCTS_PROD_STATUS_BIX | BITMAP NO NO PROD_STATUS

Tabla 4. Dimension Producto
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DIM_PROMOTIONS. La dimensién Promociones se enfoca en la mercadotecnia que se le

haya dado a la venta y contiene datos como la fecha de inicio y fin de la promocién segun

se muestra en la Tabla 5.

COLUMN_NAME DATA_TYPE NULLABLE | COMMENTS
PROMO_ID NUMBER(6,0) No primary key column

VARCHAR2(30
PROMO_NAME BYTE) No promotion description

VARCHAR2(30
PROMO_SUBCATEGORY BYTE) No enables to investigate promotion hierarchies
PROMO_SUBCATEGORY_ID NUMBER No

VARCHARZ2(30
PROMO_CATEGORY BYTE) No promotion category
PROMO_CATEGORY_ID NUMBER No

promotion cost, to do promotion effect

PROMO_COST NUMBER(10,2) No calculations
PROMO_BEGIN_DATE DATE No promotion begin day
PROMO_END_DATE DATE No promotion end day

VARCHAR2(15
PROMO_TOTAL BYTE) No
PROMO_TOTAL_ID NUMBER No
INDEX_OWNER | INDEX_NAME | UNIQUENESS | INDEX_TYPE TEMPORARY | JOIN_INDEX | COLUMNS
SH PROMO_PK UNIQUE NORMAL N NO PROMO_ID

Tabla 5. Dimensién Promocion

DIM_TIMES. Se puede decir que la dimension tiempo es la mas importante ya que

contiene la linea del tiempo dependiendo la granularidad que se necesite (véase la Tabla

6): afio, semestre, trimestre, mes hasta llegar al dia.

COLUMN_NAME DATA_TYPE NULLABLE | COMMENTS
primary key; day date, finest granularity,

TIME_ID DATE No CORRECT ORDER

VARCHAR2(9
DAY_NAME BYTE) No Monday to Sunday, repeating
DAY_NUMBER_IN_WEEK NUMBER(1,0) No 1to 7, repeating
DAY _NUMBER_IN_MONTH NUMBER(2,0) No 1 to 31, repeating
CALENDAR_WEEK_NUMBER NUMBER(2,0) No 1 to 53, repeating
FISCAL_WEEK_NUMBER NUMBER(2,0) No 1 to 53, repeating
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WEEK_ENDING_DAY

DATE No

date of last day in week, CORRECT
ORDER

WEEK_ENDING_DAY_ID

NUMBER No

CALENDAR_MONTH_NUMBER

NUMBER(2,0) No

1 to 12, repeating

FISCAL_MONTH_NUMBER

NUMBER(2,0) No

1 to 12, repeating

VARCHAR2(8
CALENDAR_MONTH_DESC BYTE) No e.g. 1998-01, CORRECT ORDER
CALENDAR_MONTH_ID NUMBER No
VARCHAR2(8
FISCAL_MONTH_DESC BYTE) No e.g. 1998-01, CORRECT ORDER
FISCAL_MONTH_ID NUMBER No
DAYS_IN_CAL_MONTH NUMBER No e.g. 28,31, repeating
DAYS_IN_FIS_MONTH NUMBER No e.g. 25,32, repeating
END_OF_CAL_MONTH DATE No last day of calendar month
END_OF_FIS_MONTH DATE No last day of fiscal month
VARCHAR2(9
CALENDAR_MONTH_NAME BYTE) No January to December, repeating
VARCHAR2(9
FISCAL_MONTH_NAME BYTE) No January to December, repeating
CALENDAR_QUARTER_DESC CHAR(7 BYTE) No e.g. 1998-Q1, CORRECT ORDER
CALENDAR_QUARTER_ID NUMBER No
FISCAL_QUARTER_DESC CHAR(7 BYTE) No e.g. 1999-Q3, CORRECT ORDER
FISCAL_QUARTER_ID NUMBER No
DAYS_IN_CAL_QUARTER NUMBER No e.g. 88,90, repeating
DAYS_IN_FIS_QUARTER NUMBER No e.g. 88,90, repeating
END_OF_CAL_QUARTER DATE No last day of calendar quarter
END_OF_FIS_QUARTER DATE No last day of fiscal quarter

CALENDAR_QUARTER_NUMBER

NUMBER(1,0) No

1 to 4, repeating

FISCAL_QUARTER_NUMBER

NUMBER(1,0) No

1 to 4, repeating

CALENDAR_YEAR

NUMBER(4,0) No

e.g. 1999, CORRECT ORDER

CALENDAR_YEAR_ID NUMBER No

FISCAL_YEAR NUMBER(4,0) No e.g. 1999, CORRECT ORDER
FISCAL_YEAR_ID NUMBER No

DAYS_IN_CAL_YEAR NUMBER No 365,366 repeating
DAYS_IN_FIS_YEAR NUMBER No e.g. 355,364, repeating
END_OF_CAL_YEAR DATE No last day of cal year
END_OF_FIS_YEAR DATE No last day of fiscal year
INDEX_OWNER INDEX_NAME UNIQUENESS | INDEX_TYPE | TEMPORARY | JOIN_INDEX | COLUMNS
SH TIMES_PK UNIQUE NORMAL N NO TIME_ID

Tabla 6. Dimensién Tiempo
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FACT_SALES. La tabla de hechos Ventas (tabla 7) contiene la informacidbn mas

importante del modelo ya que esta proporciona las métricas que se relacionaran con

todas las dimensiones, por ejemplo, la cantidad y el importe.

COLUMN_NAME DATA_TYPE NULLABLE | COMMENTS
PROD_ID NUMBER No FK to the products dimension table
CUST_ID NUMBER No FK to the customers dimension table
TIME_ID DATE No FK to the times dimension table
CHANNEL_ID NUMBER No FK to the channels dimension table
promotion identifier, without FK constraint (intentionally) to
PROMO_ID NUMBER No show outer join optimization
QUANTITY_SOLD NUMBER(10,2) No product quantity sold with the transaction
AMOUNT_SOLD NUMBER(10,2) No invoiced amount to the customer
INDEX_OWNER | INDEX_NAME INDEX_TYPE | TEMPORARY | PARTITIONED | JOIN_INDEX | COLUMNS
SH SALES_CUST_BIX BITMAP N YES NO CUST_ID
SH SALES_PROD_BIX BITMAP N YES NO PROD_ID
SH SALES_TIME_BIX BITMAP N YES NO TIME_ID
SH SALES_PROMO_BIX BITMAP N YES NO PROMO_ID
SH SALES_CHANNEL_BIX | BITMAP N YES NO CHANNEL_ID

Tabla 7. Tabla de Hechos Ventas

La conexion hacia el esquema SH se realiza por medio de tnsname (conexién nativa de

Oracle) del cliente SQL Developer y requiere un nombre de usuario y su contrasefia como

se muestra en la Figura 26.

L Mueva / Seleccionar Conexién a Base de Datos

Nombre de Conexidn Detalles de Conexidn
SHEORCL

Nombre de Conexion
Usuario

Contrasefia

Guardar Contrasefia

Oracle | pccess

SH_Local

Tipo de Conexidn | THS

V‘ Rol ‘valor por defecto *

() Alias de I3 Red

|ore

() Identificador de Conexion

[] Autenticacion del Sistema Operativo [ | Autenticacion Kerberos [ | Conexisn de Proxy

Estado:

Ayuda | Guardar | | Borrar | ‘ Probar | ‘ Conectar | ‘

Cancelar

Figura 26. Conexion a Base de Datos
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El archivo tnsname.ora contiene la cadena de conexion a la Base de Datos como se

muestra en la Figura 27.

e
@-\Jv‘ « 1120 » dbhomel » METWORK » ADMIN » « [ #] [ BuscarADmin 2|
Organizar = J Abrir * Grabar MNueva carpeta ==« i E:@:]
Eavoritos Nombre Fecha de modifica.. Tipo T
& Descargas SAMPLE 07/10/201211:14 ... Carpeta de archivos
B Escritorie || initagt.dat 09/05/ 9 a.. Archivo DAT
nl | Sitios recientes ] listener 07/10/2012
7] sginet 07/10/2012
. Bibliotecas | sqinetl2100711PM2203.bak 07/10,
3 Documentos 7| tnsnames 21/02/201312:19 ...  Archivo ORA
[=| Imagenes
-‘ Musica
B videos
18 Equipe

&, TTH06276W0B (C:)

€ Red

q [ b

tnsnames  Fecha de modifica... 21/02/201312:19 p.m.
"l Archivo ORA Tamario: 1.24 KB
- Fecha de creacion: 07/10/2012 11:22 p.m.

Figura 27. Archivo Tnsnames

Y su contenido es el siguiente:

ORCL =
(DESCRIPTION =
(ADDRESS = (PROTOCOL = TCP)(HOST = localhost)(PORT = 1521))
(CONNECT_DATA =
(SERVER = DEDICATED)
(SERVICE_NAME = orcl)
)
)

3.5 Diseio y Desarrollo de Presentacion de Datos
En este caso no serd necesario realizar procesos de ETL (Extract, Transform, Load) ya

gue el esquema SH presenta la informacion tal cual se necesita para poder ser explotada.

Por lo tanto, el esquema SH se convierte en el Data Warehouse.
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3.6 Diseino de la Arquitectura Técnica

En este caso se cuenta con un solo servidor local (localhost), ya que solo se cuenta con
un solo equipo, en el cual se instalan la Base de Datos y el aplicativo OBIEE (Oracle
Business Intelligece). La aplicaciéon de usuario final puede ejecutarse desde cualquier otro

equipo o smartphone dentro de la misma red como se muestra en la siguiente Figura 28.

oRACLE

BUSINESS INTELLIGEMCE

orcl# SH

Usuaric
Final

Figura 28. Arquitectura Técnica

3.7 Seleccion de Productos

Se utilizaran los siguientes productos:

e Sistema Operativo: Windows 7 Professional x64

o Base de Datos: Oracle Database 11g Enterprise Edition Release 11.2.0.1.0 - 64bit
Production

e Cliente de Base de Datos: Oracle SQL Developer 3.1.06.82

e Aplicacion de BI: Oracle Business Intelligence 11.1.1.6.0

e Browser: Mozilla Firefox 16.0.2

56



CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Los cuales cuentan con los siguientes términos de uso:

El uso del Software.

“La utilizacion del Software esta sujeto a los acuerdos como un acuerdo de licencia o
acuerdo de usuario que acompafa o se incluye con el software, los documentos pedidos,
exposiciones, y otros términos y condiciones que se aplican ("Términos de Licencia"). En
el caso de que el Software es proporcionado a través del Sitio y no tiene licencia para su
uso en Términos de Licencia especificos para el Software, podra utilizar el Software sujeto
a lo siguiente: (a) el Software se puede utilizar exclusivamente para su uso personal, con
fines informativos y no comerciales, (b) el Software no podra ser modificado o alterado de

ninguna manera, y (c) el Software no se puede redistribuir.”*

3.8 Especificacion de Aplicaciones para Usuarios Finales

Como éste trabajo es con fines académicos y segun los Términos de Uso de Oracle, solo
existira un tipo de usuario que se le denomina Administrador, el cual representa todos los

roles desde usuario, desarrollo y usuario final.

El enfoque del analisis de informacion por parte del usuario va dirigido a visualizar las

Ventas de la empresa desde las siguientes perspectivas:

e Cliente

e Canal de Venta
e Producto

e Promociones
e Pais del Cliente

e Tiempo

Se requiere presentar la informacién mediante un Dashboard interactivo con el cual se
cumple el requerimiento funcional. EI Dashboard debe de tener la propiedad de ser

consultado por demanda.

j— .
Términos de Uso Oracle.
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3.9 Desarrollo de Aplicaciones para Usuarios Finales

Antes de comenzar el desarrollo en OBIEE se verifica que los servicios de la base de
datos se encuentren iniciados para poder iniciar los servicios de OBIEE como se muestra

en la Figura 29.

[ Servicos T PO T [ [ i
Archivo Accion Ver Ayuda
L ol NENENENN 7 No: MR T
% Senicios (locales)] [ 21 servicios (loceles)

OracleServiceORCL Nombre ° Descripcién  Estado  Tipo deinicio  Iniciar sesion como 4
% Office Source Engine Saves install.. Manual Sistema local

gii”‘;:'s:v’:’c“‘o‘“ % Oracle ORCL VS5 Wiiter Service Manual Sistera local

emicion ol ervicio % Oracle Process Manager (instancel) Manual sisterna local
£ Oracle Process Manager (instance2) Manual Sistera local
. OracleDBConsoleorel Iniciado  Automético  Sistema local
% OracleJobSchedulerGRCL Iniciado  Automdtico  Sistema local
(% OracleMTSRecoveryService Iniciado  Automético  Sistema local
% OracleOraDbl1g_homel Clrgent Manual Sistema local
% OracleOraDb11g_homel TNSListener Iniciado  Automdtico  Sistema local
£ OracleServiceORCL Iniciado  Automatico  Sistema local
i Parental Controls Este servicio.. Manual Servicio local
% Plug and Play Habilitaun .. Iniciade  Automatico  Sistema local
% Programador de aplicaciones muktimedia Permite ests... Iniciado  Automatico  Sistema local 3
% Programador de tareas Permiteau.. Iniciade  Automatico  Sistemalocal
& Propagacion de certificados Copialos ce.. Iniciado  Manual Sistera local
% Proteccién de software Habilita Ia d... Automitico (i, Servicio de red
£ Protocolo de autenticacién extensible El senvicio Pr.., Iniciado  Manual Sistera local
% Protocolo de resolucién de nombres de misme ivel Habilita la re... Manual Servicio local
£ Proveedor de Grupo Hogar Realiza tarea... Manual Servicio local
(% Proveedor de instantaneas de software de Microsoft Administra i.. Manual sisterna local
£ Publicacion de recurso de deteccién de funcién Publica este .. Manual Servicio local
£ Reconocimiento de ubicacién de red Recopilayal.. Iniciado  Automstico  Senvicio de red
“% Rernnilador de eventne de Windowes Fste cendirin Manual Servirin de red hY2
< m ]

<[ m ]t Edendido A Estindar

Figura 29. Estado de servicios de Base de Datos

Ahora se inician los servicios de OBIEE como se muestra en la Figura 30.

- . FaimeEl e COmiLn
Oracle Business Intelligence

[=] Administracién de BI

E Archivo de Ayuda Administracién di
E Desinstalar Programas predeterminados
E Gestor de Catdlogos
E Gestor de Trabajos Ayuda y soporte técnico
E Iniciar Servicios de BI
E Parar Servicios de BI

Oracle Cormmmen Home 11g - Homel

Dispositivos € iMpresoras

Figura 30. Inicio Servicios BI
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Se ingresa a: http://localhost:7001/analitycs, y se proporciona usuario y contrasefia como

se muestra en la Figura 31.

[BEEESE| - coneden de Orace Businessteigence [+ — e A =
€& | @ localhost:7001/analytics/saw.dli?b ge=1 C |48~ Google (2

ORACLE' Business Intelligence Ayuda

Conectar

Introduzca su identificador de usuario y
contrasefia,

Identificador de Usuario
weblogic
Contrasefia

esssscsse

Conectar
[7] Modo de Accesiiidsd

Espafiol -

Copyright © 1997, 2011, Oracke y/o sus subsidiarias. Todos los derechos reservados. Acerca del Producto

Figura 31. Pantalla de Ingreso de OBIEE

Se prosigue con la apertura de la consola de Administracién de Bl para la construccion del
repositorio de OBIEE como se muestra en la Figura 32.

./ Oracle Business Intelligence Ayuda y soporte técnico
 [=] Administracion de B
E Archive de Ayuda Adrministracidn d
Desinstalar
E Gestor de Catalogos
E Gestor de Trabajos
E Iniciar Servicios de BI
E Parar Servicics de BI
. Oracle Cormnmon Homellg - Homel =

Figura 32. Administracion de Bl
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Al ingresar se da clic en File>New Repository como se muestra en la Figura 33.

F —— - = — o = '
[&] Oracle BI Administration Tool
— — - - T W W e -

Tnols. Help

Mew Repository... Ctrl+N | |@ e B s S W N |

Open »

Multiuser

1 Tesis_Datawarehouse.rpd
2 SampleApplite_BI0001.rpd
3 Sample&AppLite_BID001.rpd

Exit

Figura 33. Nuevo Repositorio

A continuacién se crea el repositorio llamado Ventas de tipo binario ubicado en la ruta por

omisién como se muestra en la Figura 34.

C:\OBIEE1116\instances\instance2\bifoundation\OracleBIServerComponent\coreapplication_obis1\repository\

o e — B
n Reposzitory Information R R @ Binary " MDS XML Documents
Select Data Source Name: I"IemBS Browse... |
B Select Metadata Tupes Location: IC:‘l,OBIEE1116\jnsianoes\jnstance2\|bifoundaﬁon‘l,OradeBIServerComponent\mreappli Browse... |
n Select Metadata Objects Import Metadata: * Yes " No  MDS XML
E Map to Logical Model Repository Password: I LTI T L]
B Publizh to W arshouze Retype Password: I sesssnensl

Help Back | Mext Finish Cancel

For Help, press F1

Figura 34. Creacién de Repositorios

60



CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

La fuente de informacion es el esquema SH (Sales History), se ingresan los datos de

conexiéon como se muestra en la Figura 35.

Create New Repository - Select Data Source

1

3

4

Se seleccionan las dimensiones y hechos a importar como se muestra en la Figura 36.

Repository [nformation Import Type:

Connection Type:

H Select Data Source

Data Source Name:
Select Metadata Types User Name:
Select Metadata Objects Password:

Map to Logical Madel

Publish o arshouse

Help

For Help, press F1

E] |-
|Local Machine J
|oct 1001119 =l
| orcL
[sH
[oesssnses
‘ Mext | | Cancel |
=

Figura 35. Fuente de Datos

Create Mew Repository - Select Metadata Objects

DR X

1
2

3

Select the metadata objects you want to import into the physical layer of the repository.

Repository [nfarmation

Find: |
Select Data Source Data source view:

& & PUBLIC
Select Metadata Types 5 & SH

- CAL_MONTH_SALES_MV
EH CHANNELS
5TS
JUNTRIES
B CUSTOMERS
0 DIMENSION_EXCEPTIONS
8 DRSSUP_TEXT_IDXSI

F DReSUP_TEXT_IDXSK

T DR$SUP_TEXT_IDXSN

3 DRSSUP_TEXT_IDXER

{ FWEEK_PSCAT_SALES_MV
EH PRODUCTS
f# PROFITS

FB PROMOTIONS

Select Metadata Objects

i

Map to Logical Model £

Publish to W arehouge

EH SALES

+-F TIMES
-2 575
il

I¥ Show complete structure

Help

For Help, press F1

5 2]

Repaository View:

- o | ORCL
=2l -ogm

{E SALES_TRANSACTIONS_EXT —
[ SUPPLEMENTARY_DEMOGRA

-

I

3|
Kd
«

B cHanneLs
3 cosTs

[ COUNTRIES
3 CUSTOMERS
& PRODUCTS
[E5 PROMOTIONS
3 saLEs

8 TIMES

e e I S = I S

[+ Show complete structure

Back

Finish |

Cancel |

— |

Figura 36. Seleccion de Objetos
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Se verifica que cada una de las dimensiones y hechos importados se localicen en la capa

fisica como se muestra en la Figura 37.

-
E Cracle BI Administration Tool - Ventas.rpd

—NRCN X |

Flle Edit View Manage Tools Diagram Window Help
DeEw - &

Presentation Business Model and Mapping Physical

=3
Connection Pool

= SH

- CHANNELS
+-f CosTS
+-E COUNTRIES

+- CUSTOMERS
+- [ PRODUCTS
+-fE PROMOTIONS
#-E SALES

= TIMES

Database : "ORCL"

Figura 37. Importacion a Capa Fisica

Se continua creando las relaciones entre tablas, se da clic derecho en

Diagram>Obijects(s) an All Joins como se muestra en la Figura 38.

SH>Physical

[S] Oracle BI Admiinistration Tool - Ventas.rpd

|- |-

File Edit View Manage Tools Diagram Window Help
Deww@ ad L

Presentation Business Model and Mapping Physical

=3 ORCL
2} Connection Pool

- New Physical Table...
Check Out

Cut

Copy

O
Fﬁlﬂﬂiﬁlﬂﬂﬂﬂlﬂ

Delete
Duplicate

Check Consistency
Mark

SetIcon...
Expand All

Selected Object(s) Only Physical Diagram
Object(s) and Direct Joins Query Related Objects

Object(s) and All Joi Rename
Praperties.

Ctrl+X
Ctrl+C

Del

Physical 5chema: "ORCL".."SH"

Figura 38. Esquema Diagrama Fisico
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Se realiza el join entre clientes (CUSTOMERS) y paises del cliente (COUNTRIES) como
se muestra en la Figura 39.

e |
[ ctmra Freae  Jum Jre |-
COUNTRY_T CoRLS ™
COURTRY_IS0_COFE | OWR Ea
COURTRY_RAME

Figura 39. Relacién entre Cliente y Pais de Cliente

Se da doble clic en CUSTOMERS y se agrega su llave forAnea como se muestra en la
Figura 40.

Physical Table - CUSTOMERS e
General ] Columns ] Keys  Faoreign Keys l
MName Table Table Key |
Aceptar | Cancelar Ayuda
For Help, press F1

Figura 40. Llave Foranea
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llave primaria como se muestra en la Figura 41.

Physical Foreign Key - CUSTOMERS_Foreign Key | E S
Mame: | CUSTOMERS_Foreign Key
Table: Table:
CUSTOMERS =l
Column: Calumn:
MName ‘ Typ Operator: Mame A‘
— [ CUST_ID —l
s B counmry_D
B cusT_cry
-
P
FTR— ol [ M o
Driving table:  [one | Twe:  [iner =l
Cardinality
r r &1 ‘ol & r
Hint: |
Expression:
B
| Cancel Help

Figura 41. Join entre Dimensiones

Se selecciona COUNTRIES como se muestra en la Figura 42.

Browse
=@ ORCL Name: |* Quel
[E, Connection Poal . |
=&k SH Type: |Physical Table -]
<[ CHANNELS R
+- COSTS ™ Show Qualified Mames
<[ COUNTRIES
+[E CUSTOMERS By Vew... | Select | Cancel | Help |
+-fH PRODUCTS
+-[FH PROMOTIONS Name [
- SALES [ PRoMOTIONS
< TIMES
FETIMES
EECUSTOMERS
EcosTs
ErroDuUCTS
[ CHANNELS
Physical I.l'r

Physical Table: "ORCL".."SH"." COUNTRIES"

Figura 42. Seleccion de Dimension

Se da clic en el boton [l para seleccionar la dimension COUNTRIES que contendra la
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Se selecciona en ambas dimensiones el atributo con el cual se relacionan COUNTRY_ID,
y la expresion se forma en la parte inferior como se muestra en la Figura 43.

Physical Foreign Key - CUSTOMERS_Foreign Key [ oh X
Mame: | CUSTOMERS_Foreign Key
Table: Table:
[ counmRies [ cusToMERS
Column: Column:
Name | 1 A| Is . MName A|
perator:
H counTrY_ID [ E— &= CUST_ID —
B counTRY_ISO_CODE i = B country_ID
B counTRy_NaME [ B cusT_crry
COLIRTTY, MARME UTOT il LCT ™ il
4 » A »
Driving table: |r-lc-ne J |Inner J
Cardinality
ol ol 'l C ol ol 'l ol
Hint: [
Expression:
"ORCL",™,"5H", "COUNTRIES™, "COUNTRY_ID" = A B
"ORCL", ™, "5H", "CUSTOMERS", "COUNTRY_ID"
OK | Cancel | Help

Figura 43. Relacién entre Dimensiones

Se hace lo mismo para cada una de las dimensiones y hechos como se muestra en la

Figura 44.

a H| 3
e [t [ra o =S o= s | 4| [ =
waea |z e it at ooume e smmeg pmmm pate | oatmrme o
cmr  m e [ P p—_—— P oy wemes =
waces (= e osr o ooz e NG CaremD | coume
e |= | i, oo | | PG Co ooums

Figura 44. Esquema Data Mart de Ventas
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Se continua arrastrando el esquema SH hacia la capa de negocio, se puede dar cuenta

que de inmediato reconocié los hechos mediante el simbolo “#” como se muestra en la

Figura 45, esto es porque las tablas de hechos solo contienen llaves foraneas.

E Oracle Bl Administration Tool - Ventas.rpd

File Edit View Menage Tools Dizgram Window Help
D@ @d L3 3

Presentation

Business Model and Mapping

=-E CHANNELS
COSTS

= [ COUNTRIES

=[] CUSTOMERS

= [ PRoDUCTS

=[] PROMOTIONS

w [ sALEs

= TIMES

Business Model: "SH' : Unavailable

Figura 45. Construccion Capa de Negocio

Se selecciona la funcion de agregacion en la cual aplicaran los hechos, en este caso para

el importe vendido se selecciona la suma, como se muestra en la Figura 46.

Business Model and Mapping

Physical

—-§# SH
+-[E CHANNELS

COSTS

3 COUNTRIES

B3 CUSTOMERS

B3 PRODUCTS

E3 PROMOTIONS

B saLes

+-%# Sources
& AMOUNT_SOLD
& CHANNEL_ID
& CUST_ID
& PROD_ID
& PROMO_ID
& QUANTITY_SOLD
& TIME_ID

< TIMES

T [ [~ F- -

I = Wae)

Logical Column - AMOUNT_SOLD

El [ |

-

General ] Column Source  Aggregation ]Levels ]

Default aggregation rule: |None

=

Ava
Count

Mz
Min
First
Last
Median
StdDev

None |

Count Distinct

StdDevPop
Evaluate_Agar

Figura 46. Definicién de Métrica Importe Vendido
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De igual forma para la cantidad vendida la suma como se muestra en la Figura 47.

Business Model and Mapping Physical
G Wj SH ’ L= B ool "
+- [ CHANNELS Logical Column - QUANTITY_SOLD =
+ COSTS
+ [ COUNTRIES General ] Column Source  Aggregation ILE'\"E|$ ]
+-[E CUSTOMERS
+-[E PRODUCTS r
+-[E PROMOTIONS
= QQ SALES Default aggregation rule: |None j
g oo E ——
& AMOUNT_SOLD
& CHANNEL_ID Avg
Court
& CusTID Count Distinct
& PROD_ID Max
& PROMO_ID Min
& QUANTITY_SOLD First
Last
& TIME_ID Median
+- TIMES StdDev
StdDevPop
Evaluate _Agar

Figura 47. Definicién de Métrica Cantidad Vendida

Se prosigue a arrastrar el esquema SH a la capa de presentacion como se muestra en la

Figura 49.

E Oracle Bl Administration Tool - Ventas.rpd . W r - yr 2 - - o ) [
File Edit View Manage Iocols Diagram Window Help
e od & B
Presentation Business Model and Mapping Physical
= @ SH =& SH =@ ORCL
- CHANNELS = [E CHANNELS @ Connection Pool
-8 COsTS =-Ba COSTS B8 sH
[ COUNTRIES B COUNTRIES +-EE CHANNELS
- CUSTOMERS =8 CUSTOMERS =B C0STS
=@ PRODLCTS =@ PRODUCTS =B COUNTRIES
=-[E PROMOTIONS =-[E PROMOTIONS =B ICUSTOMERS
w-EH SALES w-Eg SALES +-E@ PRODUCTS
=-E8 TIMES = B8 TIMES +-EH PROMOTIONS
+-E SALES
=-E TIMES

Physical Schema : "ORCL"."SH"

Figura 48. Capa de Presentacion
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Se ingresa Enterprise Manager http://localhost:7001/em, para montar el repositorio
creado, como se muestra en la Figura 49.

lmz;; Reportes - Catélogo de Oracle B | £ Oracte Enterprise Manager x [+ o o - e @E@I
€ @ /em/faces/targetauth/emas| X X le_ias f = _afrLoop=2547758466625¢ | (29~ Google P A B~
ORACLE ]
Enterprise Manager 11g

Fusion Middleware Control

Conectar a Oracle Fusion Middleware Control
Granja Farm_bfoundation_domain
* Usuario [ weblogic
* Contrasefia [ o

- Gestién de SOA

Gestionar Aplicaciones SOA/MDS/ ADF
S i

5 3 gestion MDS, ADF y Java EE. £l juego de
‘servicio como BPEL, Medistor, flujo de trabajo humano y desplegar y gestionar
2plicaciones de compussto de SCA.

estado de Iz aplicacién y diagnosticar cuslos de botella de rendimiento.
5 Identity Management
& Ayuda Sensible al Contexto 5] Gestién de WebCenter
5] Gestién Completa de Seguridad y Auditoria
& Configurar Registro y Buscar Archivos Log

Figura 49. Enterprise Manager

Se presiona el botén (Actualizar...) y se selecciona el repositorio creado Ventas.rpd con

Su respectiva contrasefia, se presiona aplicar y activar cambios, como se muestra en la
Figura 50.

WJ ("t Reportes - Catélogo de Oracle B1

| I ! Instancia de Inteligencia Empresarial xI + \

& @ localhost: 7001 /em/fa

— -~
g L le_jas_farm@_afrl oop=2698048898085# %2 Fai%2 Fbi%2Finstance%d0 % & | |- Google A A B-
ORACLE Enterprise Manager 11g Fusion widdiewars Control Confgurar s Ayudasw  Descanectar
B Grenia~ | Topologia
B ¢+ coreapplication@ Canectado came weblogic
=1 B Farm_bifoundation_domain [ nstaneia de Inteligencia Empresarial - Pigina Refrescada 20/05/2013 11:09:06 aM cDT 1)
I [3] Despliegues de Aplcaciones
B (23 Domino de Weblogic . . = s s
de Lber 3
E (3] Inteigencia Empresaria e ) recen @
[7] [coreapplication| Visidn Genersl | Disponiblidad | Gestidn de Capacidad | Diagndsticos | Segunidad | Despliegue
& (3 Repostorios de Metadatos Presentacén | Repositorio | Pinficador  Markefng  Correo
Repositorio de BI Server Aplicar
Esta seccion muestra e RPD actusimente instalado, Pusde utiizar ests ssccién para configurar un ubicacin de RPD compartida. o
RPD por Defecto Ventas_BIONY

[ Gompartir Repastorio

Cargar Repositorio de BT Ser
Utica esta seccidn para cargar un nueva RPD y su contraseia an o domini de E1 Servar, Tambiin pusd utizars para voiver a ntroduci a contrasefa i se ha comatdo un error en a carga antarior.
“ Archive de Repostoric Vantas BIONOZrpd | Actusicar..

BI Presentation Catalog

En esta seccién se muestra ls ubicacién utiiza Presentatior

para cambiar lz ubicacién del catélogo o pare compartio (para elo, deberd indicar una ubicacién compartds).
Ubicacién del Catélose | $ORACLE ] i tc b i

Figura 50. Actualizacién de Repositorio
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Se verifica que los servicios se encuentren disponibles, como se muestra en la Figura 51.

eportes - Catalogo de Oracle BI

& @ localhost

! Instancia deInteligencia Empresarial

() e |
Al A EB-

[+

‘em/faces/as/as/wlFa

ORACLE

= 83 Farm_bfoundation_domain

& [ Desplegues de Apiaciones

B 21 Dominio de Weblogic

[ [ Inteligencia Empresarial
(%] [coreapplication

E (1) Repostorios de Metadatos

Manager 11g Fusion Middiewars Contral
B eranja. | ) Topologia
(=83

{} coreapplication g
[] Instancis de Inteligencia Empresarial »

type=oracle_ias_farm& _afrLooj 98048898085% %:2Fai %2Fbi%2Finstance®40%: C

Configurar w  Ayudaw  Desconectar

Conectado como weblogic
Pégina Refrescada 20/05/2013 11:09:06 AM €DT {2

Gravedad Mensaje

Gg‘*da Creating new catalog C 2

Graveda
h, | ThreadPool<IndextisersAccountios. Thresd counts runming 3, maximum 1 (1), e 0. Jobs pe
Graveds
A WARNING: The Oracke Bl Prasentation Services server is running on a workstation class mac o

localhost7001/em/

Centro de cambios: |/ Eloquear v Edtar Configuracién @
Visién General | Dsponbiidad | Gestdn de Gapacdad | Disgnéstcos | Sequrided | Desplegue
= Gierre e Inicio del Sistema S+ [ Gestion de Capacidad e
Cargar
Sesones Activas 0
WActivo o} 0
Componentes del Sistema
Estsdo del Sistema Gestionar Sistema
1) Estén disponibles todos los [ Inicer || [ Parar || (G Reiniciar
componentes = P 4
N | & Diagmistions 1 Centro de Recursos de Instancia de BI @
Antes de Empezar
Errores Mas Recientes (@) introduccidn a O E
(@) tntraducsién = Gastién dz Or eligence

Gravedad Mensaie Tareas de Administracidn Habituales

Graved> 4 rror cccurred during connact to “15%. 165.4.111:5810°, No se puads establacer uns cones (61 de Tareas Genera y Gonfguracién

Gg‘m An error occurred during execution of “recy”. Una operacién de bloqueo fue inferrumpida pr

Graveds . . .

™" A srror cccurred during connctta"152.168.4111380". No se pusd sstabeceruns cones
Advertencias Mis Recientes
4

Figura 51. Servicios Iniciados

Se ingresa a la consola de Analytics, como se muestra en la Figura 52.

onesisn de Oracle Business Intelige... % | + |

stancia de Inteligencia Empresarial

i Reportes - Catslogo de Oracle BI

€ @ localhost:7001 /analyt CIZBIEEHomeBistartPage=1 c

ORACLE’ Business Intelligence

Conectar

Introduzca su identificador de usuario y
contrasefia

Identificador de Usuario
weblogid
Contrassiia

Conectar
[ Modo de Accesibiidad

Espafiol -

Copyright @ 1557, 2011, Oracle yjo sus subsdiarias. Tedos los derachos reservades.

- Gogi )

i B-

Ayuds

el Producta

Figura 52. Pantalla de Inicio Analytics
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Se comprueba que el repositorio haya sido montado de manera exitosa, se selecciona
Nuevo>Analisis>SH, como se muestra en la Figura 53.

[T
& @ localhost
ORACLE’

eportes - Catalogo de Oracle BI

! Instancia deInteligencia Empresarial

4gina Inicial de Oracle BIEE xl + ‘

Janalytics/saw.dI7EIEEHome | |29 - Google

Business Intel

Seleccionar Area Tematica
Crear... @ Rediente @
lﬁ Generacion de Informes de Anlisis e Intaractivos (@ Aquise muestran los elementos abiertes o editados recientemente.
=] andss | pansl de Contral | Mésv
Informes Publicados @ rear solicud Direca d
ﬁ Informe | Trabajo de Informe | Misv Dﬁ Mas Solicitados

ﬁ Inteligencia de Accién @ Nohay Sones disponibles actusiments, s habitusles s= mostrarén aqui cuanda los resultados estén dispanibles.

Agente | Accién

@ Gestidn del Rendimienta B Crear Anisis 2 partr

QL Simpie Logico
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Figura 53. Seleccion de Area Tematica

Se comprueba que la informacién esté disponible, como se muestra en la Figura 54.

| Instancia deInteligencia Empresarial | Oracle B Answers x4l
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= Areas teméticas @S D ERE0 R 9% @k BE O - 8
® g PROD_DESC M o
® E PROD_EFF_FROM 121 prsefio compuesto
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DVD-RAM Jewiel Case, Double-Sided, 3.4G | 120395,81| 5885,00
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Figura 54. Comprobacion de Datos
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CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Se realiza un nuevo andlisis sobre el area tematica SH, el cual permitird conocer el
detalle de las ventas seleccionando los atributos necesarios para el andlisis, como se
muestra en la Figura 55.

lan Estrategico H63

Oracle Bl Answers
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= | B -

£ & B~

B [ CHANNELS

- counTry_Resion
[ COUNTRY_SUEREGION
COUNTRY_TOTAL
[ [ CUSTOMERS
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B CALENDAR YEAR i | : CUST_FIRST_NAME i | B COUNTRY_NAME i - B CHANNEL DESC & :E PROD_DESC i=| B PROMO_NAME =[] QUANTITY_SOLD i | [} AMOUNT SOLD i

= Catalogo % |,

Lst [Todo =
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Figura 55. Seleccion de Atributos

Dando formato a los nombres el resultado se muestra en la Figura 56.
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Internal 8X CD-ROM NO PROMOTION # 200 $E0.48
PCMCIA modem/fax 28500 baud | NO PROMGTION = 5,00 52475
internet promotion #25-350 100 sS85 L
Standard Mouse NO PROMOTION # 100 S35 3
- Catélogo A7 Partners L4448 Exterm 35 Diskette | NO PROMOTION = 20 519,55
internet promation #25-350 100 71
e [Todo k=] Envey Edemal S6COROM | N PROMOTION # 2 sz
(51 [ Mis Carpetas External X CO-ROM [no proMOTION 2 180 s45.55
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Figura 56. Resultado de Andlisis
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CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Se continda con el siguiente analisis el cual mostrara lo vendido por afio, como se
muestra en la Figura 57.

Oracle Bl Answers

€ | @ localhost7001/analytics/saw.dil?Answers&Subjects
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Criterios | Resultados { Peficiones de Datos | Avanzado -
= Areas tematicas > - |8
B @s+ = Columnas Seleccionadas Qm
@ [ GHANNELS . e tamits e ot
® [ counTRIES - A los e N o
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IFiltros B
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Agregar Fitros Aqui

= Catiloge T oh /W
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51 (] Carpetas Gompartidas

Figura 57. Andlisis Importe Vendido Anualmente

Se muestra el resultado en la Figura 58.
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Figura 58. Resultado de Andlisis Importe Vendido Anualmente

72



CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Se complementa con una grafica para representar la tendencia de venta con respecto al
tiempo, como se muestra en la Figura 59.

(B S| racte B1 Answess x
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Figura 59. Resultado Analisis Compuesto

Se construyen parametros de entrada para hacer dinamico el dashboard como se muestra
en la Figura 60.

= -
- T =
€ @ localhost7001/analytics/saw I Answers&Action=D ptésubjectArea="SH" FIEE
ORACLE" Business Intelligence
Sin Titulo Pagina Inical | C:
= Definicion il
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= [
|leh |4 G (Ml |~ 8
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" ragna 1 vsgne Petidén de Datos de Variable
Petidén de Datos de Imagen
=
-
-
=] Mostrar
Pagina  1.: 7
javascriptrvoidinul)

Figura 60. Peticion de Datos de Columna
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CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Se selecciona el Atributo a usar como prompt, como se muestra en la Figura 61.

EEERAN |  0racie 51 Answers m - 4 - il ‘I

r e
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[Carropucts
TIMES
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tveid(null
javascriptvoid(null)

Figura 61. Seleccion de Atributo para Propmt

Se prueba el pardmetro de entrada como se muestra en la Figura 62.
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Figura 62. Prueba de Prompt
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CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Para cada uno de los prompts se afiade un filtro de solicitud de datos, como se muestra
en la Figura 63.

B 7 . ) =rE %

Criterios | Resultados | Peticiones de Datos | Avanzado .

ElAreas teméticas 3 @ |[pleE
B @sH EColumnas Seleccionadas R
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[C3PRODUCTS . . .
CaTmes | TIMES CUSTOMERS | COUNTRIES CHANNELS { PRODUCTS | PROMOTIONS SALES
EIPROMOTIONS B Ao iz | B cuenTe |5 PAISDEL CLIENTE i | [ CANAL DEVENTA i : [§ PRODUCTO [§ PROMOCION i [§ CANTIDAD VENDIDA 35 [ IMPORTE DE VENTA
Eacosts & oOrdenar
& EasALss FQ Editar Formula
B Prop de Columna _
] 3 »
Fitros| & e P
Parasreg g g aga diic en la opcidn Fitro para la columna especifica en el panel Columnas Seleccionadas, o haga dlic en el botdn filtro en la cabecera del panel Filtro, Para agregar un filtro guardado,
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Agregar Filtros Aqui.
Ecatalogo ® h /@
List | Todo
[(Omis Carpetas
[carpetas Compartidas

javascriptvoid(0)

Figura 63. Agregacion de Filtro

Se elige la opcién se solicita como se muestra en la Figura 61.

i Oracle Bl Answers [+] ‘n . 7 - ’ "‘ - o [
A A B~
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st basado en los resultados de otros analisis

Ayuda Aceptar || Cancelar

Javascriptivoid(0)

Figura 64. Filtro de Tipo “se solicita”
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CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Por ultimo se crea el andlisis que proporcionara el top 10 de clientes como se muestra en
la Figura 65.

et (] Oracle BI Answers _ = | ] S
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= Catélogo YA )
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Figura 65. Analisis Top 10 Clientes

Se agrega una columna calculada a la cual se aplicara la formula top, la cual identifica los
N valores mas altos de un atributo numérico, TOPN (expr, integer) como se muestra en la
Figura 66.
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Figura 66. Agregacion de Imagen
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CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Se muestra la salida, no como una tabla, sino como un teletipo como se muestra en la
Figura 67.

e {7} Oracle Bl Answers |+ |

€ localhost 7001/analytics/saw.diiPAnswers & | |29~ Google Al A B-
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| Criterics Resultados ' Peficones de Detos | Avanzado . 15 [5NN6)
= Areas tematicas +@- a8 H-BRERR. AP Gk BE L 8
@ Disefio Compuesto
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Breetpo
[IPasos de Seleccion

Figura 67. Resultado Top 10 Clientes Teletipo

Se crea un KPI (Key Performance Indicators), para las ventas con respecto al tiempo y al

canal de venta. Tomando como valor objetivo la cantidad de 5,000,000.00 como se
muestra en la Figura 68.

|+\ - = | G )

i) a
Propiedades Generales Dimensional fdad Estados Documentos Relacionados  Atributos Personaizados

Propiedades Generales

Un KP se basa en la comparacién del rendimiento real y cbjetivo. Defina el origen d los valores real y objetive para este KPI

Airss || Sguiente || Terminar Gancelar.

Descripcicn

Propietario de Negodo [weblogic Q
L "SALES AMOUNT SOLD" =%l Permits Escriura
= % Permits Escrtura

5000000

Regha de Negocio Posterior 3

cién | Secript Por Defecto (CALC ALL) .
Formato de Datos 596765432199

[[] Activar tendencia

Figura 68. KPI Canal de Venta
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CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Se seleccionan las dimensiones a utilizar como se muestra en la Figura 69.

- - T A I
[hrete 7 KPEnty x|fjj} Oracle Bl Interactive Dashboards - Pa.. | + |_ - [ — ‘ ™ =)
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KPI Canal de Venta

Dmp’adadg Genersles Dimensionlidad = Documentos Relsconades _ tributos p?mn.rm
Dimensionalidad Atrés | Siguients || Terminar | Cancelar
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Definir Valor KPI para
Dimensidn vaior
TiMes""Afio” <s= solicta> -
“CHANNELS"."CANAL DE VENTA" <se solicita> =l

Figura 69. “Dimensionalidad” KPI

Se determinan los rangos para cada uno de los estados como se muestra en la Figura 70.
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962Fweblogic %2F filters%2FKPI Canal de Venta
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Figura 70. Estados de KPI
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CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Se tiene como resultado del KPI lo mostrado en la Figura 71.

(EREECSA | (o1 Canal de Venta x| 7 KPI Canal de Venta <] +] - ey ' & L= [ e
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Business Intelligence
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Afic  [CANAL DE VENTA Estado | Varianza % de Varianza
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1599 Direct Sales 2 731 19315
ntarnat B s 5435
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2000  Direct Sakes & | s 18515,
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0|Cataieg [ [

Refrescar - Imprimir - Exportar

Figura 71. Resultado de KPI

Se continda con la creacién del dashboard, en cada una de las secciones se agregan

analisis y el prompt, como se muestra en la Figura 72.
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Figura 72. Adicion de Objetos al Dashboard
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IMPORTE DE WENTA

ANC CANTIDAD VENDIDA IMPORTE DE VENTA
1558 178,834 524,083,514.55 301
1999 247,945 £22,215,547.66
2000 232,646 £23,765,506.62 251 \
2001 255,418 528,136,461.58 [r—
2002 201
15M
10M
5
o
1nno 1nnn Annn Annd
ARy 2000 =] pars: (Todos bos Valres || cyiENTE: (Todos bos Wakores =] canalL DE VENTA: (Todos ks Vakees = propucTo: (Todos los Valores (=
Aplicar | Restzblecer
? Top 10 Clientes
2 3 4 5 [ 7 ] 9 10
Ransom Oriel Hadlhy Heather  Lise Buddy Madeline  Carlos Oxctavia

4 55656643 $595,742.99 50526131 $51,734.59 SB7474.03 8558872 8534529 SBL023.47 84,5613

J*“ Reporte de Ventas

Figura 73. Dashboard de Ventas

ANO QIENTE PAIS DEL CLIENTE CANAL DE VENTA PROMOCION PRODUCTO (CANTIDAD VENDIDA IMPORTE DE VENTA
2000 | Abel Australiz Dir=ct Szles NC PROMOTION |128MB Memony Card 1 556,13
256ME Memony Card 2 £145.32
2.3 Minitower Spasker 3 £1L,591.77
Adventures with Numbers 1 512,74

CAPITULO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE BUSINESS INTELLIGENCE

Se tiene como resultado final el dashboard de ventas, como se muestra en la Figura 73.
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4. PLAN DE PRUEBAS Y RESULTADOS

Se probara el buen funcionamiento del sistema de Business Intelligence mediante la

usabilidad utilizando preguntas de negocio a las cuales se daran respuesta.

41 Usabilidad

Para las pruebas se formulan tres preguntas de negocio relacionadas con las ventas.

Pregunta 1. ;Cual es el cliente con méas ventas en el afio 2001 y que cantidad e importe

vendi®?

Para responder la pregunta se necesita dar clic en el prompt de Afio y seleccionar 2001 y

se da clic en el boton Appply como se muestra en la Figura 74.

l%C}Oraz\eEHntera:tweDashhnards'Pana\ _ =

& il @ localhost700L /analytics/saw.dlliDashboard &P ortalPath=%2F users %2Fweblogic2FPane de Control Ventasiipage=Historice de Ventas e ||B- Googic AlBR- 3 &
ORACLE’

Panel de Control Ventas

Business Intelligence

vyelitao -

4 Tendencia en Tiempo

CANTIDAD VENDIDA, IMPORTE DE VENTA

300,000 $30,000,000.00
a 250,000 $25,000,000.00 5 ’;/ Top 10 Clientes
a S
_ Z 200,000 52000000000 T o apipAD 10
ARG [CANTIDAD VENDIDA __|TMPORTE DE VENTA u 1500000000 T MVENDDA Leonora
1988 178,834 524,082,814.95 o 150,000 o = - lpoRTE 07 =
1999 247,985 522,219,947.66 2 100,000 $10,000,000.00 = $83,290.25
2000 232646 523,765 50662 Z  so000 55,000,000.00 2 s of America United States of America
2001 259,418 28,135, 451.98 o '

50.00

~ 1998
.\!5 Reporte de Ventas 2000
2001
= ch...
AflO = CCISNTE——PAISDEL CLIENTE  |CANALDEVENTA  |PROMOCION _|PRODUCTO CANTIDAD VENDIDA | IMPORTE DE VENTA

2001 | Abel Australia Direct Sales. NO PROMOTION | Envoy Ambassador 1 51,546.87

External 101-key keyboard 1 52331

Wuttmedia speakers- 3" cones. 1 s47.24

SIM- 18MB PCMCIAN card 1 515807

SIM- 3HB PCMCIAN card 1 st1e72

UnixWindows 1-user pack 1 521060

Hahe Direct Sales. HO PROMOTION | Adventures with Numbers. 1 51358 2

Figura 74. Seleccion de Afio
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CAPITULO 4. PLAN DE PRUEBAS Y RESULTADOS

En la seccion Top 10 de Clientes se observa gue el cliente con la posicion numero 1 es
Reginald con una cantidad de 502 productos comprados y un importe de compra

$99,413.84 en el afio 2001 como se muestra en la Figura 75.

té:ﬁ" Top 10 Clientes

1 2

Reginald Gale

502 313

£99,413.84 £96,259.68

IUnited States of America  United States of Amer

Figura 75. Top 10 de Clientes

Pregunta 2. ;Qué canal de venta ha sido el que mejor y peor resultados ha tenido a lo
largo del tiempo?

La respuesta la se puede obtener dando clic sobre cualquier canal de venta en la seccion
reporte de ventas y se selecciona Indicador de Canal de Venta como se muestra en la
Figura 76.

s {7 Oracle Bl Interactive Dashboards - Panel... | + | =

€ i localhost:700L/analytics/saw.dIFDashboard&PortalPath= %2Fusers%2Fweblogic%2FPanel de Control Ventasépage=Historico de Ventas ¢ || B - Googie £l B ¥ #
ORACLE

Panel de Control Ventas

Business Intelligence

‘ ANG

(Al Column Va
.\!5 Reporte de Ventas
A0 [CLIENTE  [PAISDELCLIENTE  |CANALDEVENTA  |PROMOCION  |PRODUCTO CANTIDAD VENDIDA | IMPORTE DE VENTA
2001 | Abel Australia Direct Sales. NO PROMOTION | Envoy Ambassador 1 51,546.87
External 101-key keyboard 1 52331 |
Wuttmedia speakers- 3" cones. 1 s47.24
SIM- 16HB PCMCIAN card 1 515807
SIM- 3HB PCMCIAN card 1 st1e72
UnixWindows 1-user pack 1 521060
faly Direct 51 & tdcador de Canel de Vet lpmures with Numbers 1 513,54
2 542.33
CD-R Hini Discs with Jewel Case, 18518, Pack of § 1 52465
CD-R with Jewel Cases, 700MB/E0 Minutes, Pack of 12 3 s22.14
CD-R, Professional Grade, Pack of 10 1 s958
CD-RV, High Speed EE0MBI74 Minutes, Pack of & 2 52548 L
DVD-RW Discs, 4.7GB, Pack of 3 1 B 3
Deluxe Wouse 2 558,98
Endurance Racing 2 567.20
Extension Cable 1 58.18
External 101-key keyboard 1 52308
Keyboard virist Rest 2 s2662
Wini D Camcorder with 3.5” Swivel LCD 1 51,2175
Wodel A3827H Black Image Cartridge 1 593.60
Wodel K3822L Cordless Phone Batiery 1 52113
Wodel NNS00X High ield Toner Cartridge: 1 519320
Vodel S27273H Extended Use Wireless Phone Battery 1 s52.14 —
Wodel SH26273 Black Ink Carridge z 61.56
louse Pad 3 53064 2

Figura 76. Seleccion de Indicador de Ventas
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CAPITULO 4. PLAN DE PRUEBAS Y RESULTADOS

Se puede observar en la tabla que el objetivo a cumplir es de $5,000,000.00 para todos
los canales de venta con una varianza de advertencia del 50% por debajo del objetivo, ver
Figura 77. Las ventas a través de Internet han sido las que peores resultados han tenido,
se puede observar que en el afilo 1998 presenta una advertencia con una varianza del -
42.74%, mientras que en los afios de 1999 y 2000 quedaron muy por debajo del objetivo

con -54.95% y -62.36% de varianza respectivamente como se muestra en la Figura 78.

Etiqueta de Estado Color Icono Acciones Puntuacidn =

Umbsrales [/] definir como % de valor cbjetive

100%%'
50[T %

mayor que 100%

Advertencia H 4o ® 0 R entre 50% y 100%
s T oE v a— R

Figura 77. Umbrales de Varianza

KPI Canal de Venta

ARG CANAL DE VENTA Target Status Variance % Variance
1998 |Direct Sales £5,000,000.00 o £10,569,726.21 211.39
Internet FCN -§2,137,229.45 -42.74

£2,862,770,55 [55,000,000,00
Farmers '

Tele Sales £5,000,000,00

-§4,722,573.74 94,45
£9,659,673.18 193.19
-£2,747,441.94 -54,95

1999 |Direct Sales $5,000,000.00
Internet £5,000,000.,00

Fartmers
2000 |Direct Sales
Internet

£9,257,425,85 185,15
55,118,025 29 b

52,040,

%%%id%i@%@ﬂ

Hartmers

2001 |Direct Sales 55,000,000.00 53,383,435.30 167.77
Internet 55,000,000.00 51,709,496.66 .19
Partners 55,000,000.00 §3,033,529.96 60.77

Return -Create Bookmark Link

Figura 78. KPI de Ventas |

Por otra parte el que mejores resultados ha tenido son las ventas directas, estando desde

el aflo 1998 hasta el afio 2001 con ventas muy superiores al objetivo véase en la Figura

79.
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KPI Canal de Venta
ANO CANAIDF VENTA Arne Stafus o Variance
1998 |Direct Sales 55,000,000.00 o §10,509,726.21 211.39 1
Internet g2, 86 [ <5,000,000.00 N -52,137,229.45 4274
Partners £5,000,000.00 o $373,991.93 7.48
Tele Sales $5,000,000.00 (@ |-$4,722,573.74 94,45
| 1999 Drrect Sales £5,000,000.00 & £9,559,673. 18 193,19 J
Tnternet 25,000,000.00| @B | -52,747,441.94 54.95]
Partners %5,000,000.00 L4 £307,710.42 G.15
I 2000 |Direct Sales 55,000,000.00 o $9,257,425.85 185.15 I
Internet £5,000,000.00 ﬁ -§3,118,023.24 62.36
Partners £5,000,000.00| o £2,626,104.01 52.52
|| 2001 |Direct 5ales £5,000,000.00 | o £8,388,435.36 167.77| ||
Internet £5,000,000.00| o £1,709,496.66 34,19
Partners $5,000,000.00| o £3,038,529.96 50,77
Return -Create Bookmark Link

Figura 79. KPI de Ventas Il

Pregunta 3. ;/Cudl es la tendencia de venta y que se puede pronosticar para afios
posteriores al 2001?

La respuesta se encuentra en la seccion Tendencia en Tiempo en la cual se puede
observar que las ventas a partir del afio 1998 con $24,083,914.95 exceptuando el afio
1999 con $22,219,947.66, en donde se presenta una bajo con respecto al afio anterior,
han ido a la alza con $23,755,508.62 en el afio 2000 y $28,136,461.98 en el afio 2001.

Se puede pronosticar que la empresa se encuentra con una tendencia al alta para los
proximos afios como se muestra en la Figura 80.

. Tendencia en Tiempo

CANTIDAD WENDIDA, IMPORTE DE WEMNTA

300,000 $30,000,000.00

& 280000 $25,000,00000 =
=] =]
- E 200,000 $20,000,000.00 13' CANTIDAD
Afi0 | CANTIDAD VENDIDA | IMPORTE DE VENTA [ s1s00000000 ™ et
1958 176,634 $24,063,914.95 g 150000 SRR IPoRTE
1339 247 345 22,219,347 66 S 100,000 $10,000,00000 %
=
2000 232 4 §23,765,506. 62 Z o om $5,0000000 2
2001 258,418 F26,136,461 .95 o !

i $0.00

1999 2000
A0

Figura 80. KPI de Ventas Il
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CONCLUSION

CONCLUSION

La presente tesis expuso la implementacion de un sistema de Business Intelligence, la
cual puede ser aplicada a cualquier tipo de organizacion, tomando como sistema fuente
un Data Warehouse montado en una base de Datos Oracle 11.2.0.1.0 y una herramienta
de analisis Oracle Business Intelligence 11.1.1.6.0, el cual estad basado en un Data Mart
de Ventas. El sistema demostré que, mediante un Dashboard, puede determinar la
tendencia de la empresa con respecto al tiempo, y si esta va en aumentado en los Ultimos

anos.

Se conoce, ademas, quienes son los diez clientes mas importantes en la empresa por
afo, pais y canal de venta, ademas de saber a detalle las ventas por afio, cliente, pais,
canal de venta, promocién y producto. Por otra parte por medio de un KPI se puede

conocer qué canales de venta estan cumpliendo con el objetivo de ingresos anualmente.

Se logro tener un sistema confiable que brinda la informacién necesaria para la toma de
decisiones. El enfoque dado esta dirigido al area de ventas pero no obstante se puede

implementar la misma para cualquier area en la que se requiera hacer analisis.

El aprendizaje obtenido consta de poder ver los datos de otra manera, transformarlos en
informacién que sea util y proporcionarla en el momento que sea necesaria, quiénes
toman decisiones en las organizaciones hoy en dia han de tener, si quieren obtener
ventajas competitivas, un acceso rapido y facil a la informacion estratégica del negocio. La
informacién estratégica confiable puede medirse y monitorearse con facilidad ademas de

compartirse en toda la organizacion.

Una desventaja que se percibi6 en la implementacion del sistema de Business Intelligence
es el tiempo de respuesta de las consultas que genera el modelo de datos, mientras los
sistemas transaccionales crecen en volumen de informacién las consultas tardan mas

tiempo en resolverse.

86



CONCLUSION

El futuro del Business Intelligence es prometedor ya que entre las tendencias destacan el
Real Time BI ( Inteligencia de Negocios en Tiempo Real) que se refiere a la capacidad de
proporcionar informacion sobre las operaciones de un negocio tan pronto como éstas
ocurran, Big Data que conceptualiza el movimiento de grandes cantidades de informacion,
Mobile Bl que proporciona la toma de decisiones desde cualquier lugar por medio de las

tecnologias méviles y Social Media que ayudara a realizar andlisis de las redes sociales.
Tecnolégicamente hablando el area de Business Intelligence representa un reto y una

oportunidad para futuros ingenieros que deseen encontrar en los datos de las

organizaciones informaciéon que cambie el futuro de las mismas.

87



GLOSARIO DE TERMINOS

GLOSARIO DE TERMINOS

Ad-hoc.- Se refiere a personalizar una consulta en tiempo real, en vez de estar atado a

las consultas predisefiadas para informes.

Backup.- Copia de los datos originales que se realiza con el fin de disponer de un medio

de recuperarlos en caso de su pérdida.

Batch.- Se conoce como sistema por lotes a la ejecucién de un programa sin el control, la

interaccion y la supervision directa del usuario.

Cache.- Es un canal especial de memoria que poseen los ordenadores. Funciona de una
manera similar a como lo hace la memoria principal (RAM Random Access Memory), pero
es de menor tamafio y de acceso mas rapido.

Cardinalidad.- Se define como el grado de participacién de las entidades en una relacion.

Checklist.- Una lista alfabética o sistematica de acciones que se usa para referencia,

control, comparacion, verificacion o identificacion.
Data Mart.- Es una version especial de almacén de datos (Data Warehouse). Son
subconjuntos de datos con el propésito de ayudar a que un area especifica dentro del

negocio pueda tomar mejores decisiones.

Data Staging.- Repositorio intermedio usado para carga temporal de datos en un proceso
ETL.

Drilling.- Se define como profundizar o navegar en los datos.

Id.- Identificador Unico del registro

Join.- La sentencia join en SQL permite combinar registros de dos o mas tablas en una

base de datos relacional.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Layout.- Cuadricula que divide en espacios o campos la pagina que se disefia para

facilitar la distribucion de elementos como textos 6 graficos en la misma.
Lookup.- Es una estructura de datos, normalmente un arreglo o un arreglo asociativo,
gue se usa para substituir una rutina de computacion con una simple indexacion de los

arreglos.

Market Basket.- Un subconjunto de los productos y activos que esta disefiado para imitar

el funcionamiento de un mercado global.

Metadata.- Se refiere a la descripciébn de un conjunto de datos hechos entidades de

informacion.

Plug and Play.- Es la tecnologia que permite a un dispositivo informatico ser conectado a

una computadora sin tener que configurar ni proporcionar parametros a sus controladores.

Tuning.- También conocido como afinacion de bases de datos describe un grupo de
actividades utilizadas para optimizar y homogenizar el desempefio de éstas.
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