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¡  Taller#2	  
§ Modelamiento	  Multidimensional	  
▪  Antecedentes	  Generales	  	  
▪  Ejercicio	  

¡  Laboratorio	  #2:	  	  
§  Desde	  Modelo	  Estrella	  a	  Consultas	  OLAP	  
▪  Herramienta	  JasperServer	  
▪  Actividad	  práctica	  
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Knowledge Discovery in Databases à KDD 
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Modelamiento	  Multidimensional	  
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¡  Un	  Data	  Warehouse	  es	  una	  arquitectura:	  
	  “Colección	  de	  datos	  utilizada	  para	  la	  toma	  de	  	  decisiones	  la	  
cual	  es	  orientada	  al	  negocio,	   	  integrada,	  	  	  	  	   	  que	  varía	  en	  
el	  tiempo	  y	  no	  volátil.”	  

¡  Orientada	  al	  negocio:	  Definida	  para	  temas	   importantes	  del	  
negocio	  

¡  Integrada:	   Usualmente	   construida	   integrando	   múltiples	  
fuentes	  de	  datos	  heterogéneas	  

¡  Varía	   en	   el	   tiempo:	   Datos	   almacenados	   proveen	  
información	  desde	  una	  perspectiva	  histórica	  

¡  No	   volátil:	   No	   ocurren	   muchos	   cambios	   a	   los	   datos	  
disponibles	  en	  el	  data	  warehouse.	  
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B.D.	  operacionales	  
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Data	  Warehouse	  

•  Reflejan	  el	  “ahora”	  
•  Constantemente	  

actualizados	  
•  Mínima	  redundancia	  
•  Soportan	  funciones	  

operacionales	  del	  día	  a	  
día.	  

•  Reflejan	  la	  “historia”	  
•  Rara	  vez	  modificados	  o	  

eliminados	  
•  Alta	  redundancia	  
•  Soportan	  requerimientos	  

de	  información	  
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•  Transaccionales	  (OLTP)	  
•  Muchos	  usuarios	  

concurrentes	  
•  Principales	  prioridades:	  

Alta	  disponibilidad	  y	  
Rápido	  

•  Analíticos	  (OLAP)	  
•  Pocos	  usuarios	  

concurrentes	  
•  Principales	  prioridades:	  

Altamente	  flexible	  y	  
orientado	  al	  usuario	  
final.	  

B.D.	  operacionales	   Data	  Warehouse	  
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¡  Bases	  de	  datos	  Multidimensionales	  
§  Creadas	  para	  almacenar	  información	  
§  No	  difundidas	  
§  Alto	  costo	  
§  EJEMPLO:	  Cognos	  Power	  Cube	  

¡  Bases	  de	  datos	  Relacionales	  
§  Ya	  presentes	  en	  los	  sistemas	  operacionales	  
§  Gracias	  al	  modelo	  estrella	  permiten	  almacenar	  
información	  
▪  Difundidas	  en	  la	  construcción	  de	  Data	  Warehouses	  

§  EJEMPLO:	  Oracle,	  MySQL,	  PostgreSQL,	  SQLServer	  
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¡  Top	  Down	  approach	  (Bill	  Inmon)	  
§  Diseñar	  completamente	  el	  Data	  Warehouse	  y	  luego	  ir	  
desplegando	  los	  Data	  Marts.	  

§  Esquema	  rígido	  y	  de	  largo	  desarrollo,	  pero	  fácil	  de	  
mantener	  y	  muy	  integrado.	  

¡  Bottom	  Up	  approach	  (Ralph	  Kimball)	  
§  Desde	  la	  perspectiva	  del	  usuario:	  “me	  interesa	  sólo	  mi	  
área	  de	  trabajo”	  

§  Desarrollo	  de	  proyectos	  departamentales	  (Data	  Marts)	  
para	  una	  posterior	  construcción	  del	  Data	  Warehouse.	  

§  Alto	  ROI,	  rápido	  de	  construir,	  pero	  difícil	  de	  mantener.	  	  
11 



Taller 2 - Diplomado Inteligencia de Negocios 2011 
 

12 

Data	  Warehouse	   Data	  Mart	  

•  A	  nivel	  corporativo	  
•  Modelo	  más	  complejo	  

(modelo	  constelación)	  
•  Se	  alimenta	  de	  muchas	  

fuentes	  operacionales	  
•  Desarrollo	  complejo	  al	  

largo	  plazo	  
•  Resultados	  en	  el	  largo	  

plazo	  

•  A	  nivel	  departamental	  	  
•  Puede	  ser	  suficiente	  un	  

simple	  modelo	  estrella.	  
•  Se	  alimenta	  de	  pocas	  

fuentes	  operaciones.	  
•  Desarrollo	  simple	  y	  al	  

corto	  plazo	  
•  Resultados	  en	  el	  corto	  

plazo	  
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¡  Tablas	  de	  Dimensiones:	  Tablas	  con	  los	  descriptores	  
textuales	   del	   negocio	   sobre	   los	   cuales	   se	   quiere	  
agregar	  o	  desagregar	  la	  información.	  

¡  Tablas	  de	  Hechos	  (fact	  table):	  Tabla	  central	  con	  las	  
medidas	   e	   indicadores	   proyectados	   sobre	   las	  
dimensiones.	  

¡  Granularidad:	   Nivel	   mínimo	   sobre	   el	   cual	   está	  
diseñada	  una	  determinada	  dimensión.	  
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¡  Tabla	  Fact	  o	  de	  hechos	  constituida	  por:	  
§ Medidas:	  datos,	  indicadores	  etc.	  los	  cuales	  están	  
caracterizados	  por:	  

¡  Dimensiones	  formadas	  por:	  
§  Atributos	  que	  caracterizan	  y	  contextualizan	  las	  
medidas	  

¡  Por	  lo	  tanto:	  
§  Estructura	  que	  lleva	  los	  datos	  (medidas)	  a	  
Información	  
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Medidas	  

Tabla	  Fact	  

Dimensiones	  

Atributos	  

Llaves	  
Primarias	  

Llaves	  
foráneas	  

16 



17 



Taller 2 - Diplomado Inteligencia de Negocios 2011 
 

¡  Las	  dimensiones	  se	  implementa	  con	  más	  de	  
una	  tabla	  para	  normalizar	  y	  así	  reducir	  el	  
espacio	  de	  almacenamiento	  al	  eliminar	  la	  
redundancia.	  
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¡  Un	  usuario	  final	  debe	  poder	  realizar	  fácilmente	  las	  
siguientes	  operaciones:	  
	  

§  Slice	  and	  Dice:	  “Cortes”	  o	  filtros	  de	  la	  información	  en	  para	  
poder	  examinar	  mejor.	  

§  Roll	  up:	  Agregar	  información	  sobre	  una	  determinada	  
dimensión.	  

§  Drill	  Down:	  desagregar	  información	  sobre	  una	  
determinada	  dimensión.	  

§  Pivot:	  Rotar	  el	  cubo	  sobre	  alguno	  de	  las	  dimensiones	  de	  
interés.	  
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¡  Pitfall	  10:	  Enamorarse	  de	  la	  tecnología	  y	  los	  datos,	  en	  vez	  de	  
concentrarse	  en	  los	  requerimientos	  del	  negocio	  y	  objetivos.	  
	  

¡  Pitfall	  9:	  Fallar	  en	  adoptar	  una	  administración	  visionaria,	  con	  
influencia,	  accesible	  y	  razonable	  cómo	  sponsor	  del	  DW.	  
	  

¡  Pitfall	  8:	  Atacar	  un	  proyecto	  galáctico	  de	  muchos	  años,	  en	  
vez	  de	  perseguir	  un	  proyecto	  más	  manejable.	  
	  

¡  Pitfall	  7:	  Utilizar	  mucha	  energía	  en	  construir	  una	  estructura	  
normalizada,	  quedándote	  sin	  presupuesto	  antes	  de	  construir	  
un	  prototipo	  viable	  y	  operativo.	  
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¡  Pitfall	  6:	  Poner	  más	  atención	  al	  rendimiento	  operacional	  y	  
mejor	  desarrollo	  que	  a	  una	  interfaz	  rápida	  y	  fácil	  de	  utilizar.	  

¡  Pitfall	  5:	  “Keep	  it	  simple”:	  no	  desarrollar	  modelos	  muy	  
complejos	  que	  usuarios	  finales	  no	  podrán	  utilizar,	  o	  que	  
necesitarán	  una	  fuerte	  capacitación.	  

¡  Pitfall	  4:	  Alimentar	  modelos	  dimensionales	  con	  una	  visión	  
stand-‐alone,	  sin	  considerar	  una	  arquitectura	  tecnológica	  
adecuada.	  

¡  Pitfall	  3:	  Cargar	  solamente	  datos	  agregados.	  	  
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¡  Pitfall	   2:	   Presumir	   que	   el	   negocio,	   sus	   requerimientos,	   el	  
análisis,	   los	  datos,	  la	  tecnología	  que	  lo	  soporta	  y	  la	  gente	  es	  
estática	  y	  no	  cambia	  en	  el	  tiempo.	  

¡  Pitfall	   1:	   Olvidar	   que	   el	   éxito	   del	   Data	  Warehouse	   está	  
directamente	  relacionado	  a	  la	  aceptación	  del	  usuario.	  

	  	  
à	  Si	  un	  usuario	  no	  lo	  acepta	  cómo	  un	  sistema	  para	  la	  toma	  

de	  decisiones,	  el	  proyecto	  fracasó.	  
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¡  Usted	  desea	  armar	  un	  modelo	  multidimensional	  
para	  un	  Data	  Mart	  del	  área	  de	  ventas	  de	  la	  empresa.	  

¡  En	  el	  área	  de	  sistemas,	  le	  dicen	  que	  “todo	  lo	  datos”	  
están	  disponibles	  en	  	  

	   	  host:	  	  
	   	  user:	  	  
	   	  pass:	  	  

¡  Lamentablemente,	  	  le	  informan	  que	  no	  está	  
disponible	  el	  modelo	  Entidad-‐Relación	  de	  la	  base	  de	  
datos	  de	  ventas.	  
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¡  Usando	  MySQL	  Workbench:	  
§  Haga	  ingeniería	  reversa	  de	  la	  base	  de	  datos	  de	  
ventas	  

§  Diseñe	  un	  modelo	  estrella	  orientado	  a	  la	  toma	  de	  
decisiones	  respecto	  a	  las	  ventas.	  

§  Identifique	  
▪  Medidas	  de	  la	  tabla	  de	  hechos	  y	  granularidad	  
▪  Dimensiones,	  atributos	  
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¡  Creamos	  una	  conexión	  a	  repositorio	  remoto:	  
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1	  
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2	  
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¡  Venta	  de	  productos	  
§ Mediante	  pedidos	  
§  De	  diferentes	  empresas	  clientes	  y	  contactos	  
§  De	  diferentes	  proveedores	  	  
§  De	  diversas	  categorías	  

¡  Un	  mismo	  pedido	  puede	  tener	  
§ Más	  de	  un	  mismo	  productos	  
§  Dos	  o	  más	  productos	  diferentes	  

¡  Pueden	  haber	  descuentos	  
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¡  Objetivo	  
¡  Modelo	  orientado	  a	  las	  ventas	  

¡  Granularidad	  
¡  Detalle	  por	  producto	  vendido	  en	  cada	  pedido	  	  
¡  1	  pedido	  	  
▪  2	  unidades	  de	  Producto	  A	  
▪  3	  unidades	  de	  Producto	  B	  
è	  Para	  este	  pedido	  se	  deberían	  considerar	  dos	  nuevos	  
registros	  en	  tabla	  de	  Hechos	  
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¡  Objetivo	  
¡  Modelo	  orientado	  a	  las	  ventas	  

	  

¡ Medidas	  
§  Precio	  por	  unidad	  
§  Cantidad	  
§  Descuento	  
§  Unidades	  en	  existencia	  

38 
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¡  Cómo	  caracterizar	  las	  medidas:	  
§  Tiempo:	  Año,	  mes,	  día,	  etc.	  
§  Clientes:	  Nombre,	  contacto,	  cargo	  del	  contacto,	  
etc.	  

§  Proveedores:	  Nombre,	  contacto	  
§  Pedidos:	  Tipo	  
§  Compañías	  de	  Envíos:	  Nombre	  
§  Empleados:	  Cargo,	  nombre	  
§  Productos:	  Categoría,	  nombre,	  etc.	  
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Desde	  modelo	  estrella	  a	  Consultas	  OLAP	  
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¡  Suite	  open	  source	  de	  Business	  Intelligence	  
§  http://www.jaspersoft.com	  	  

¡  Comprende	  
§  Motor	  OLAP	  Mondrian	  
§  Sistema	  de	  reporte	  JasperReport	  
§  iReport	  
§  JasperETL	  

¡  Alternativa	  a:	  
§  Pentaho	  
§  PALO	  
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¡  Ingrese	  a:	  

¡  Espere	  instrucciones	  acerca	  del	  uso	  
¡  Familiarícese	  con	  el	  programa	  
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1.  Cree	  una	  consulta	  OLAP	  por	  cada	  dimensión	  del	  modelo	  
a)  Indique	  ¿qué	  tipo	  de	  decisiones	  pueden	  ser	  tomadas	  con	  esta	  

información?	  
2.  Cree	  una	  consulta	  OLAP	  que	  involucre	  dos	  dimensiones	  del	  

modelo	  
a)  Indique	  ¿qué	  tipo	  de	  decisiones	  pueden	  ser	  tomadas	  con	  esta	  

información?	  
3.  Cree	  una	  consulta	  OLAP	  que	  involucre	  tres	  dimensiones	  del	  

modelo	  
a)  Indique	  ¿qué	  tipo	  de	  decisiones	  pueden	  ser	  tomadas	  con	  esta	  

información?	  
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¡  P1	  
§  Estimar	  los	  mayores	  niveles	  de	  venta	  y	  margen	  a	  nivel	  regional,	  

comunal	  y	  por	  cliente	  
§  Determinar	  la	  relación	  entre	  los	  indicadores	  de	  venta	  y	  las	  Compañías	  

de	  envios	  
§  Hacer	  una	  evaluación	  de	  desempeño	  basado	  en	  el	  nivel	  de	  ventas	  

realizadopor	  cada	  empleado	  
§  Evaluar	  los	  tipos	  de	  pedido	  de	  acuerdo	  a	  sus	  niveles	  de	  venta	  
§  Analisis	  de	  ventas	  por	  productos	  
§  Analisis	  por	  proveedores	  
§  Análisis	  de	  tendencia	  en	  el	  tiempo	  de	  los	  indicadores	  de	  venta	  	  
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¡  P2	  
§  Analisis	  de	  tendencia	  de	  ventas	  de	  Audio	  Menor	  
para	  el	  periodo	  2009,	  contrastado	  Con	  el	  precio	  
promedio	  de	  venta	  por	  unidad	  

¡  P3	  
§  Análisis	  de	  tendencia	  de	  ventas	  de	  los	  productos	  
de	  los	  proveedores	  de	  Audio	  Menor	  de	  la	  Región	  
Metropolitana	  para	  los	  meses	  del	  2009	  
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Estimar	  los	  mayores	  niveles	  de	  venta	  y	  margen	  a	  nivel	  regional,	  comunal	  
y	  por	  cliente	  
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Determinar	  la	  relación	  entre	  los	  indicadores	  de	  venta	  y	  las	  	  
Compañías	  de	  envios	  
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Hacer	  una	  evaluación	  de	  desempeño	  basado	  en	  el	  nivel	  de	  ventas	  realizado	  
por	  cada	  empleado	  
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Evaluar	  los	  tipos	  de	  pedido	  de	  acuerdo	  a	  sus	  niveles	  de	  venta	  
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Analisis	  de	  ventas	  por	  productos	  
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Análisis	  de	  proveedores	  
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Análisis	  de	  tendencia	  de	  los	  indicadores	  de	  venta	  



Taller 2 - Diplomado Inteligencia de Negocios 2011 
 

55	  

Analisis	  de	  tendencia	  de	  ventas	  de	  Audio	  Menor	  para	  el	  periodo	  2009,	  contrastado	  
Con	  el	  precio	  promedio	  de	  venta	  por	  unidad	  
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Análisis	  de	  tendencia	  de	  ventas	  de	  los	  productos	  de	  los	  proveedores	  de	  
Audio	  Menor	  de	  la	  Región	  Metropolitana	  para	  los	  meses	  del	  2009	  
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