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Abstrakt

W pogoni za utrzymaniem jak najwigkszego rynku klienta zarzadzajacy organizacjami gospodarczymi niejednokrotnie pomijaja analize¢
optacalnosci takiego podejscia. Brak mozliwosci kompleksowego spojrzenia na zrodta finansowania w relacji do miejsc powstawania
kosztéw czgsto prowadzi do biednych wnioskow. Szczegolnie istotne staje si¢ to w przypadku, gdy zaspokajanie potrzeb klientow odbywa
si¢ W oparciu o wysoko oprocentowane kredyty, np. faktoring. Jezeli dodamy do tego, zwyczajowe w naszym kraju, przekraczanie przez
klientow nawet odroczonych termindéw platnosci, to kredytujac klientow z zaciagnigtego kredytu mozna narazi¢ firme¢ nie tylko na
chwilowa utratg ptynnosci finansowej, ale w skrajnym przypadku, doprowadzi¢ ja do upadtosci. Podejmowanie trafnych decyzji o rezygna-
cji z czesei klientow nie jest tatwe. Zawsze pojawiaja si¢ pytania: czy ich odzyskamy, czy pozyskamy nowych klientéw, czy nie spadnie
poziom sprzedazy, itp. Na wiele z tych pytan mozna uzyskaé¢ odpowiedz, dysponujac odpowiednim narzedziem do tego typu analiz.
Propozycja wykorzystania Oracle Data Mart do budowy takiego narzgdzia jest przedmiotem niniejszego referatu.
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1. Wprowadzenie

Wraz z wdrozeniem nowych zasad ustrojowych w naszym kraju, zmienita si¢ pozycja przedsig-
biorstwa w gospodarce. Stalo si¢ ono wyodrgbniong ekonomicznie jednostka gospodarcza, posia-
dajaca wlasny majatek produkcyjny oraz samodzielno$¢ decyzyjna i dochodowa. Przedsigbiorstwo
ponosi pelnag odpowiedzialnos¢ w zakresie skutkéw ekonomicznych swoich decyzji. Konieczne
zatem stato si¢ dla przedsigbiorstwa przestrzeganie zasady racjonalnego gospodarowania, pozwala-
jacej na optymalne wykorzystanie czynnikow wytworczych, jak rowniez wykorzystywanie
w procesach decyzyjnych rachunku ekonomicznego. Uzyskanie przewagi konkurencyjnej
w warunkach gospodarki wolnorynkowej wymusilo rowniez znaczacy wzrost zainteresowania
zagadnieniami obstlugi klienta, jako podstawy egzystencji przedsigbiorstwa. Dysponowanie wla-
sciwym produktem, pojawiajacym si¢ we wilasciwym czasie, we wlasciwej ilosci, bez strat lub
uszkodzen u wilasciwego klienta stato si¢ podstawowa zasada, podkreslajaca znaczenie obstugi
klienta. Istotnym stat si¢ rowniez fakt coraz czgstszego postrzegania obstlugi klienta jako czegos,
co przedsigbiorstwo dodatkowo zapewnia swoim nabywcom przy okazji zakupu oferowanych do
sprzedazy produktow lub ustug. Sam produkt (lub ustuga) jest zatem traktowany jako produkt roz-
szerzony, obejmujacy korzysci wtorne w stosunku do nabywanego produktu fizycznego, ale sta-
nowiacy jego integralny element. W ramach obstugi klienta pojawia si¢ niejednokrotnie koniecz-
no$¢, m. in.:

» dopasowania procedur fakturowania do wymagan klienta

» zapewnienia odpowiednich dla klienta warunkéw finansowych i kredytowych
+ zapewnienie dostaw w $cisle okreslonym terminie

 ustugi szybkich i uprzejmych przedstawicieli handlowych

+ zapewnienie materialow pomocniczych dla przedstawicieli handlowych

* utrzymywanie zapasOw na odpowiednim poziomie.

Cale to zblizenie si¢ do klienta, jako recepta na sukces przedsigbiorstwa w dziatalnosci gospo-
darczej, niesie jednak w sobie ukryte niebezpieczenstwa. Jak nietrudno zauwazy¢, obstuga klienta
ma wplyw na wigkszos$¢ obszaréw dziatalnosci przedsigbiorstwa za$ jej polepszenie z reguty wiaze
si¢ ze wzrostem kosztow. Jest zatem oczywistym, ze decydujac si¢ na podjgcie dziatan zmierzaja-
cych w tym kierunku nalezy kompleksowo oszacowac catkowity koszt zmian, w odniesieniu do
spodziewanych korzysci. Zaktadajac spodziewany wzrost sprzedazy w szacunkach nie mozna
ograniczy¢ si¢ jedynie do intuicyjnie wyczuwalnych kosztéw transportu, kosztow magazynowania
czy tez zapotrzebowania na dodatkowe $rodki pieni¢zne. Wazne jest rowniez oszacowanie kosztow
ewentualnego dostosowania przedsigbiorstwa do obstugi zwigkszonej sprzedazy, jesli okaze sig, ze
niezbgdne sa zmiany organizacyjne, wzrost zatrudnienia, rozbudowa lub modernizacja magazy-
néw, modyfikacja lub wymiana systemu informatycznego itd. I jeszcze jeden bardzo istotny, czgsto
pomijany w szacunkach aspekt: dotychczasowy lub prognozowany czas pozyskiwania naleznosci,
w odniesieniu do dotychczasowych lub potencjalnych klientoéw. Ponadprzecigtne wydiluzanie sig¢
tego czasu, niestety bardzo powszechnie wystgpujace, nie tylko zwigksza koszty dziatalnosci
przedsigbiorstwa, ale niejednokrotnie prowadzi do utraty przez nie plynnosci finansowej. Zachodzi
wtedy konieczno$¢ odwotywania si¢ do zewngtrznych zrodet finansowania, takich jak wysoko
oprocentowane kredyty obrotowe lub faktoring. Odzyskana w ten sposob pltynnos¢ finansowa, przy
zachowaniu dotychczasowej matej skutecznosci windykacji naleznos$ci, daje ztudzenie poprawy
sytuacji przedsigbiorstwa (bo przeciez nastapil wzrost sprzedazy, odblokowano zatory ptatnicze),
ale w konsekwencji powoduje zamrozenie kolejnego kapitalu w sprzedanych towarach, wzrost
naleznosci oraz zobowiazan wobec dostawcow, w tym przeterminowanych. Jest to prosta droga do
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upadtosci przedsigbiorstwa, cho¢ nie od razu dostrzegana. Jedna z mozliwo$ci nie wchodzenia na
taka droge jest odpowiednio szybka rezygnacja z czgsci klientow, nawet kosztem zmniejszenia
sprzedazy. Pojawiaja si¢ jednak pytania, jakie kryterium selekcji przyjac¢ i czy rzeczywiscie rezy-
gnacja z czgsci klientow, praktycznie rownoznaczna z ich utrata, poprawi sytuacjg¢ przedsigbior-
stwa. Tylko rzeczowe uzasadnienie moze przekona¢ decydentéw do podjecia takiej decyzji. Opra-
cowanie takiego uzasadnienia nie jest zadaniem prostym, szczegdlnie jesli zarowno liczba klien-
tow, oferowanych przez przedsigbiorstwo do sprzedazy produktow lub ustug, jak i ilo§¢ operacji
sprzedazy jest duza. Celowe staje si¢ wtedy zbudowanie hurtowni danych, ktoéra zapewnia mozli-
wo$¢ generowania wymaganych raportow, wykorzystujac, na przyklad, oferowany przez firme
Oracle pakiet Data Mart Suite.

2. Kryteria oceny klienta

Podstawowym kryterium oceny klienta przez przedsigbiorstwo jest jego rentowno$¢, rozumiana
jako warto$¢ zysku uzyskiwana ze sprzedazy do klienta, tzn.:

zysk = marza netto — koszty obstugi
przy czym

marza netto = wartos¢ towaru w cenie sprzedazy — wartos¢ towaru w cenie zakupu — rabat

Wyznaczajac wartos¢ towaru w cenie sprzedazy brana jest pod uwagg cena jednostkowa towa-
ru, figurujaca na fakturze. Moze ona odbiegac¢ od ceny katalogowej i by¢ pomniejszona o wartos¢
upustu od wielkos$ci zamowienia, jak rowniez o wartos¢ upustu zaleznego od konkurencji. Cena
zakupu, uzywana do wyznaczenia wartosci towaru w cenie zakupu, w ogoélnym przypadku moze
by¢ rozumiana jako koszt jednostkowy wytworzenia przez przedsigbiorstwo produktu przeznaczo-
nego na sprzedaz lub cena jednostkowa nabytego towaru (ustalona przez dostawce bez uwzgled-
nienia rabatu udzielonego kupujacemu), przeznaczonego do dalszej odsprzedazy. Rabat zmniejsza-
jacy marze netto moze wynika¢ z indywidualnych warunkéw umowy zawartej z klientem, wypra-
cowanej przez klienta sprzedazy rocznej, promocji, warunkow dostawy czy tez wspdlnie prowa-
dzonej reklamy. Koszty obstugi obejmuja przyporzadkowane do klienta, traktowanego jako obiekt
kosztowy, przypadajace na niego koszty sprzedazy, marketingu, dystrybucji i administracji. Nie
nalezy réwniez zapomina¢ o uwzglgdnieniu kosztéw udzielanego klientowi kredytu kupieckiego,
ktorych warto$¢ moze stanowi¢ znaczny udziat w calosci kosztow obstugi.

Doktadne rozliczenie kosztow obstugi, np. w oparciu o metodg¢ rachunku kosztow dziatan (ang.
activity-based costing — ABC) jest warunkiem koniecznym nie tylko wyznaczenia rzeczywistej
wartos$ci zysku, ale ma zdecydowanie szerszy wymiar. Przesledzenie kosztow obstugi daje mozli-
wosci takie, jak:

» ponowne ustalenie cen drogich ustug na podstawie kosztow obstugi

 udzielanie rabatow, jesli to konieczne do prowadzenia interesow z klientami o niskich kosz-
tach obstugi

» wynegocjowanie korzystnych dla obu stron warunkéw wspotpracy przez obnizenie kosztow
obstugi konstruktywnie nastawionych klientow

+ $wiadome odstgpowanie konkurencji klientoéw przynoszacych ciagle straty.

Wydaje si¢ wige celowym potraktowania kosztow obstugi jako kolejnego, waznego kryterium
oceny klienta. Oceniajac bowiem klienta jedynie przez pryzmat zysku nalezatoby od razu rezy-
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gnowac z klientow przynoszacych straty. Moze si¢ jednak tak zdarzy¢, ze najmniej rentowni klien-
ci beda znajdowali sig w czotowce pod wzgledem wielkosci sprzedazy. Czy takich klientow nalezy
si¢ pozbywac? Zdajac sobie sprawe, ze relacje z klientami sa bardzo cenne i trudne do naprawie-
nia, gdy dojdzie do ich zerwania lub rozluznienia, nalezy zacza¢ od poszukiwania mozliwosci pod-
jgcia dziatan naprawczych. Wnikliwa analiza struktury kosztow obstugi moze dostarczy¢ informa-
cji niezbgdnych do zrozumienia Zrodet strat z jednej strony, z drugiej zas, moze stanowi¢ znakomi-
ta podstawe do podjecia negocjacji z klientem w sprawie ich zmniejszenia. Przedstawienie klien-
towi ekonomicznie uzasadnionych powodéw konieczno$ci zmniejszenia dotychczas przyznanych
mu rabatow, czy tez podniesienia cen na realizacjg nietypowych zlecen, niejednokrotnie zostanie
zaakceptowane przez klienta. Pomocnym moze okazac¢ si¢ tutaj prosty diagram okreslajacy umiej-
scowienie klienta
w ukladzie koszt obstugi — marza netto (Rys.1), ktorym mozna postuzy¢ si¢ w analizie zarowno
mozliwosci ,,przesunigcia” nierentownych klientow do obszaru zapewniajacego przynoszenie zy-
sku, jak 1 zwigkszenia rentownosci klientoéw. Po wyborze klienta (w pierwszej kolejnosci przy-
puszczalnie nierentownego), nalezy zglebi¢ natur¢ pochodzenia kosztow jego obstugi, zaczynajac
na przyktad od przyjrzenia sig ich strukturze.

L
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o ~ Klient

s

Maria netto

Koszt obslugi
Rys. 1. Kierunki zwiekszenia rentownosci klientéw

Jak pokazuje przyktad (Rys.2), nawet pobiezna analiza struktury kosztéw obstugi klienta moze
niejednokrotnie wskaza¢ kierunek dalszych poszukiwan sposobow ich obnizenia. Dominujace w
tym przypadku koszty zwiazane z przyjeciem zamowienia moga wynika¢ np. z recznej obshugi
zamowien, indywidualnego uzgadniania warunkow realizacji zaméwien czy tez duzego wsparcia
klienta przed sprzedaza. Uzyskanie zgody klienta na wprowadzenie elektronicznej obstugi zamo-
wien, standaryzacje wyceny i1 sposobu zamawiania, pozwoli obnizy¢ koszty obstugi, przy zacho-
waniu niezmienionych cen sprzedazy, jak i rabatow dla tego klienta. Dazac do zapewnienia jak
najwyzszej rentownosci klienta, nalezy zajac si¢ ocena mozliwosci obnizenia pozostatych kosztow,
niezaleznie od juz uzyskanych efektow.
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Rys. 2. Struktura kosztéw obstugi klienta w okresie .... (przyktad)

Punktem wyjscia moze by¢ analiza porownawcza kosztow obstugi poszczegdlnych zamowien
klienta w wybranym okresie (Rys.3), a nastgpnie poszukiwanie wptywu np. wielkos$ci zamowien,
czgstosci ich sktadania oraz asortymentu zamawianych towaréw, jak i lokalizacji, na te koszty.
Wyniki takiej analizy na pewno bgda pomocne w uswiadomieniu klientowi warunkéw koniecz-
nych zachowania dotychczasowych cen sprzedazy i rabatow. Moze to by¢ migdzy innymi wymog
sktadania zamoéwien w okreslonym cyklu z okreslonym wyprzedzeniem, dotrzymywania wymaga-
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nych terminéw ptlatnosci, realizacja okreslonej wielkosci sprzedazy, odbior towaréw wlasnym
transportem.
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Rys. 3. Koszty obstugi zamoéwien klienta w okresie ...... wg rodzaju kosztow (przyktad)

W przypadku stwierdzenia braku mozliwosci ,,przesunigcia” klienta do obszaru zapewniajacego
przynoszenie zysku poprzez obnizenie kosztow obstugi, nalezy dokona¢ analizy zasad dotychcza-
sowego udzielania rabatow, a w ostatecznosci rozwazy¢ zakres uzaleznienia cen sprzedazy niekto-
rych towaréw od wielkosci i sposobu realizacji zamowienia. Wprawdzie trudno spodziewac sig,
aby propozycja podwyzszenia ceny sprzedazy jakiegokolwiek towaru wzbudzita entuzjazm klienta,
niejednokrotnie jednak moze to by¢ jedyna droga zachowania ekonomicznie uzasadnionych relacji
z klientem. Jezeli nierentowny klient opiera si¢ wszelkim probom przeksztatcenia relacji nieopta-
calnych w przynoszace dochdd, a nie zalicza si¢ do kategorii klientow nowych (tacy przewaznie na
poczatku wspoélpracy beda nierentowni), prestizowych czy tez waznych dla przedsigbiorstwa z
innych przyczyn, nalezy odstapi¢ tego klienta konkurencji. W podjgciu wlasciwej decyzji na pew-
no pomocne bgda informacje uzyskane z hurtowni danych.

3. Etapy budowy hurtowni danych przy uzyciu pakietu Oracle Da-
ta Mart Suite

Budowa hurtowni danych z wykorzystaniem pakietu Oracle Data Mart Suite podzielona jest na
etapy i obejmuje:

1. Projektowanie

2. Konstruowanie

3. Ladowanie danych

4. Udostegpnianie danych

5. Zarzadzanie

Omawiajac istotne aspekty realizacji wyszczego6lnionych etapow budowy hurtowni danych po-
shuze si¢ przyktadem opartym o przyjete zalozenia dotyczace kryteridéw oceny klienta.

3.1. Projektowanie

Projektowanie jest pierwszym etapem budowy hurtowni danych, w ramach ktérego nalezy wy-
kona¢ nastgpujace zadania:

+ zebranie wymagan biznesowych i technicznych

+ zidentyfikowanie danych zrodtowych
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+ selekcja odpowiednich podzbiorow danych zrodtowych, ktorymi bedzie zasilana hurtownia
danych

» zaprojektowanie struktury bazy danych hurtowni danych.

Zebranie wymagan biznesowych jest najwazniejszy zadaniem, a jego wykonanie jest warun-
kiem koniecznym rozpoczecia wiasciwych prac zwiazanych z budowa hurtowni danych. Niezbgd-
ne jest bowiem zrozumienie zyczen przysztych uzytkownikow hurtowni danych oraz ocena, czy
dane, ktorymi dysponuja aktualnie uzytkownicy, bgda wystarczajace do uzyskania odpowiedzi
przynajmniej na cz¢$¢ nurtujacych ich pytan. Zazwyczaj dane znajduja si¢ w wielu heterogenicz-
nych zrodtach takich, jak relacyjne bazy danych, pliki, arkusze kalkulacyjne, a nawet dokumenty.
W identyfikacji danych zrodtowych zawartych w relacyjnych bazach danych warto postuzy¢ sig
modelem logicznym bazy danych. Jezeli uzytkownik nie dysponuje takim modelem, lub jest on
nieaktualny, mozna dokona¢ inzynierii odwrotnej fizycznej bazy danych korzystajac z komponentu
Oracle Data Mart Designer.

HlarLaTy FlFakTuRy
CLGENY W DKRESACH ElCENY JEDNOSTKOWE FRODUKTOW WA s S L
PR CENY_W_OKR_ID = #* :ﬂ DATA_ZAPLATY 3 E | DATA_WYSTAWIENIA
# a DATA_OD 0¢r | CENA_JED_ID #* KWOTA & Q@ DATA_ WYMAGALNOSCI
| DATA_DO Fo—— & u CENA_ZAKUPU * A FAKTURA_NR ) KWOTA_DO_ZAPLATY
E Y TOWAR_KOD £ CENA_KATALOGOWA_SPRZEDAZY ES KWOTA_WPLAT
# A ZAMOW_NR
E|FOZvEJE_FAKTURY
L NR_POZYCJI
E ILOSC_SPRZEDANA
# . CENA_SPRIEDAZY
ESTA\J’UKI VAT W OKRESACH ESTAWKI MAT o= FPROCENT _RABATU
* A  DATA_GD o i PROCENT DE STAWKAVAT &
4 3 DATADO DA b zwoLNIONY #4 N FAKTURANR
b & o £§ L STAW_VAT_ID E3 '\ POZ_ZAM_ZAMOW_NR
. - E POZ_ZAM_NR_POZYCJI
LS STAW_VAT _STAW_VAT_ID
#3% TL¥ VAT W _OKR_ID
T EFO0ZvEJE ZAMOWIEN]A
A EEAMOWIENIA
Elrouvary L ILOSC_ZAMOWIONA
S ILOSC_DO_SPRZEDANIA Er—— i A NR
=% A xen ¥ T CENA_SPRIEDAZY % I DATA_ZLOZENIA
A NAZwWA EJKOSZTY ZAMOWIENIA D h PROCENT RABATU HEA MSTATUS
& A JEDN_MIARY_KOD ) #E A ZAMOW_NR &R KLIENT _NR_KLIENTA
O T ¥ A TOWAR_KOD
o DATA_FOWSTANIA
®d N ZAMOW_ NR
L Y RODZ KOSZT_KOD
EVEDNDSTHI MIARY EropzasE_koszTow
#E A KoD L Y KoD
£ NAZWA KA oris ElkLENC!
L NR_KLIENTA
&oA NAZWA
HlkoszTr POZOSTALE ¥ A mmiscowesc EifEGioNy
LR KOSZITY _POZ_ID 4 H xon
# 't KwoTa # A uLca [———=% = Kop
¥ @  DATA_POWSTANIA PH—— 2 A4 nNe_pomu O NAZWA
LS KLIENT_NR_KLIENTA QA NR_LOKALU
% A\ RODZ_KOSZT_KOD ¥ % REGION_KOD

Rys. 4. Model logiczny bazy danych zrédiowych (przyktad)

W rozpatrywanym w referacie przypadku analiza modelu logicznego istniejacej bazy danych
transakcyjnych (Rys.4) prowadzi do wniosku, Ze dane w niej zawarte sa wystarczajace nie tylko do
wyznaczenia warto$ci przyjetych kryteriow oceny klienta, ale pozwalaja rOwniez na badanie sprze-
dazy utracone;.

Po zatwierdzeniu zweryfikowanych wymagan, wykorzystujac rowniez komponent Oracle Data
Mart Designer, mozna przystapi¢ do opracowania modelu pojeciowego hurtowni danych. Opraco-
wany tutaj model pojeciowy (Rys.5) posiada strukture gwiazdy, a wyszczegdlnione w nim fakty
umozliwiaja analiz¢ kosztéw obstugi klienta zarowno w odniesieniu do poszczegdlnych zamowien
(bez uwzglednienia kosztow nie zwiazanych z zamowieniami), jak i tacznych kosztow obstugi
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klienta w okreslonym okresie. Ponadto mozliwe bgdzie badanie wartosci sprzedazy utraconej w
odniesieniu do poszczegdlnych towarow.
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Rys. 6. Model pojeciowy hurtowni danych (przykfad)

Nastegpnie, na podstawie opracowanego modelu pojeciowego nalezy wygenerowa¢ model lo-
giczny hurtowni danych oraz zaprojektowac dodatkowe tabele (zwane tez tabelami przejscia, tabe-
lami odwzorowan lub tabelami etapowymi), jesli okaza si¢ niezbgdne dla pdzniejszego tadowania
danych. Efektem koncowym etapu projektowania bedzie zestaw skryptow SQL, ktorych wykona-
nie utworzy obiekty hurtowni danych.

3.2. Konstruowanie

Konstruowanie polega na utworzeniu fizycznej bazy danych dla hurtowni danych oraz takiego
doboru jej parametréw, aby zapewni¢ uzyskanie odpowiedniej wydajnosci, szybkosci dostgpu
1 bezpieczenstwo danych. Do tego celu mozna wykorzysta¢ Oracle Enterprise Manager dostarcza-
ny w ramach pakietu Oracle Data Mart Suite. Komponent ten umozliwia migdzy innymi zarzadza-
nie przydzialem pamigci dla obszaréw tabel, dokonywania zrzutdéw bazy danych, odzyskiwania
bazy danych po awarii, startowanie i zatrzymywanie instancji bazy danych, nadawanie uzytkowni-
kom praw dostepu do bazy danych, a takze diagnozowanie i strojenie bazy danych. Nie jest to
oczywiscie jedyne narzedzie, jakie mozna zastosowac na etapie konstruowania, dlatego tez poming
szerszy opis jego wiasnosci.
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3.3 Ladowanie danych

Ladowanie danych to kolejny i najzmudniejszy etap tworzenia hurtowni danych. Odpowiada za
cala droge, jaka musza przeby¢ dane od zrodet do srodowiska hurtowni danych 1 obejmuje pobie-
ranie, przeksztalcanie i przenoszenie danych. Kroki te sktadaja si¢ na tzw. proces ETT (ang.
Extraction, Transformation, Transportation), ktory zwykle wymaga:

» zdefiniowania tabel zrodtowych, z ktérych beda pobierane dane

» okreslenia odwzorowan zrodlo—cel, stanowiacych logiczne powigzania pomi¢dzy zdefinio-
wanymi tabelami zrédtowymi a tabelami hurtowni danych

» opisanie sposobu filtrowania i przeksztatcania danych zrodtowych

» okreslenie procesow zapewniajacych tadowanie danych do hurtowni danych

» okreslenie sposobu odswiezania danych w hurtowni danych odzwierciedlajacego zmiany za-
chodzace w danych zrodtowych.

Komponentami, ktére wspomagaja proces ETT sa Oracle Data Mart Builder oraz Oracle Data
Mart Builder Admin.

Oracle Data Mart Builder umozliwia tworzenie graficznej reprezentacji fizycznych zrédet da-
nych (Rys.7), zwanej widokiem bazowym (BaseView). Podobnie, widoki bazowe mozna tworzy¢

dla tabel hurtowni danych.
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Rys. 7. Widok bazowy tabel zrédtowych (przyktad)

Ponadto Oracle Data Mart Builder pozwala na tworzenie metawidokow (MetaView) ktore sa
reprezentacja danych biznesowych opartych o jeden lub wigcej zdefiniowanych widokéw bazo-
wych. Metawidoki moga zawiera¢ kolumny tabel Zrodlowych (z reguly nazwa jest zmieniona) oraz
kolumny wyliczane i w swym zamierzeniu maja ukry¢ ztozonos$¢ struktur danych, pozwalajac uzyt-
kownikowi poruszac si¢ w obrgbie znanych mu poj¢¢ biznesowych. Majac tak zdefiniowane dane
zrodlowe (dane zrodlowe moga by¢ zawarte rowniez w plikach) oraz dane docelowe, nalezy
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przystapi¢ do utworzenia planow przeptywu danych. Plan przeptywu danych jest logiczna jednost-
ka pracy, ktora nalezy wykona¢ aby przenies¢ dane ze zrodta do hurtowni danych. Do budowy
planow przeptywu danych wykorzystuje si¢ komponent BaseView Editor, umozliwiajacy sktadanie
planu z gotowych elementéw. Plan zawsze zaczyna sig¢ elementem opisujacym zrodlo (source) a
konczy elementem opisujacym miejsce przeznaczenia (sink), ktore sa potaczone lacznikiem
(Rys.8). Pomigdzy wymagane elementy planu z reguty wlacza si¢ inne elementy, ktore przeksztat-
ca dane zrodtowe na odpowiednia postac.

B e

SOL Cluemy SOL*Loader

Rys. 8. Wymagane elementy planu przeptywu danych

Kazdy z elementow planu jest modutem programowym, realizujacym rozne typy operacji, takie
jak kontrola przeptywu danych, analiza danych, dostosowanie manipulacji danymi itp. Przed zata-
dowaniem planu nalezy zweryfikowa¢ poprawnos¢ danych uzyskiwanych na wyjsciu. Wizualiza-
cje danych poddawanych weryfikacji uzyskamy okreslajac jako przeznaczenie specjalny element o
nazwie grid.

Po opracowaniu i sprawdzeniu planow przeptywu danych mozna przystapi¢ do przenoszenia
danych do hurtowni danych. Proces przenoszenia danych rozpocza¢ nalezy od przeniesienia da-
nych do tablic wymiaréw, a nastgpnie przenies¢ dane do tabel faktow
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Rys. 9. Plan przeniesienia danych do tabeli wymiaru CZAS (przyktad)

Plany przeniesienia danych do tabeli wymiaru CZAS oraz tabeli faktow REALIZA-
CJA_ZAMOWIENIA zostaty zaprezentowane na rysunkach, odpowiednio, 9 i 10. Warto zauwa-
zy¢, ze w przypadku wymiaru reprezentujacego wymiar czasu dane nie sa pobierane z zadnego
zrodla, lecz generowane. Jest to zasada.
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L3 HD-realizacja zamdwienia - Oracle Data Mart Builder
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Rys. 10. Plan przeniesienia danych do tabeli faktéw REALIZACJA_ZAMOWIENIA

3.4. Udostepnianie danych

Dostgp do danych jest jednym z najwazniejszych aspektow tworzenia systemu wspierajacego
podejmowanie decyzji. W ramach tego etapu nalezy utworzy¢ warstwe koncowa uzytkownika,
nazywang Srodowiskiem biznesowym, wspierajacym dostgp do danych i ich analiz¢. Organizacja
takiego Srodowiska polega na przygotowaniu poczatkowego zbioru raportow o ustalonych forma-
tach. Jednym z komponentow, ktéry mozna wykorzysta¢ do wytworzenia warstwy koncowej jest
komponent Oracle Data Mart Discoverer, ktory dostarcza miedzy innymi mozliwos$ci raportowania
typu ad-hoc, analizowania danych przez uzytkownika, thumaczenia kodu bazy danych na jezyk
biznesowy poprzez zdefiniowanie tzw. metawarswy.

Selekcja danych oraz forma ich prezentacji odgrywaja kluczowa role w zrozumieniu uzyska-
nych rezultatow. Korzystajac z komponentu Oracle Data Mart Discoverer uzytkownik moze zade-
cydowaé, ktora forma prezentacji jest w danym przypadku dla niego najbardziej odpowiednia.
Moze zdecydowac si¢ na jeden z nast¢pujacych predefiniowanych formatow raportow:

 tablicowy, udostgpniajacy pelna liste danych w postaci wierszy tabeli

+ tablicowy ze stronicowaniem szczegotow, w ktorym wartosci jednego wymiaru dziela listg
danych na strony, ktore odpowiadaja wybranej wartosci wymiaru

» krzyzowy, w ktorym wymiary spelniaja rol¢ osi w przestrzeni wiclowymiarowej natomiast
fakty widziane sa jako intersekcje; wymiary moga by¢ zagniezdzane
» krzyzowy ze stronicowaniem szczegotow, zwany tez raportem krzyzowym master-detail,

w ktorym przy zachowaniu wlasno$ci raportu krzyzowego mozna dodatkowo stronicowac
dane
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Ponadto mozliwe jest tworzenie wlasnych raportow oraz raportéw graficznych. W przypadku,
gdy wiasnosci komponentu Oracle Data Mart Discoverer okazg si¢ niewystarczajace, mozna sko-
rzystac
z innego narzedzia firmy Oracle do tworzenia raportow, Oracle Reports.

3.5. Zarzadzanie

Zarzadzanie jest ostatnim etapem w procesie tworzenia hurtowni danych w oparciu o narzedzie
Oracle Data Mart Suite, ktore odpowiada za zarzadzanie powstatym srodowiskiem. Charakteryzu-
je si¢ on ciaglym dostosowywaniem powstatego Srodowiska hurtowni do wymagan uzytkownikow
i obejmuje:

« zapewnianie bezpieczenstwa dostepu do danych

» zarzadzanie wzrostem bazy hurtowni danych

» zapewnianie pozadanej efektywnos$ci hurtowni danych
» zabezpieczanie hurtowni danych przed awariami

» zapewnianie od$wiezania danych

Do realizacji czynnosci w ramach wyszczegolnionych pierwszych czterech dziatan, podobnie
jak w przypadku etapu konstruowania, mozna postuzy¢ si¢ narzedziem Oracle Enterprise Manager.
Zapewnienie wlasciwego od$wiezania danych mozna uzyska¢ wykorzystujac do tego celu kompo-
nenty Oracle Data Mart Builder oraz Oracle Data Mart Builder Admin.

Podsumowanie

Zaprezentowany pakiet Oracle Data Mart Suite pozwala na integracj¢ danych z heterogenicz-
nych zrédet danych i z pewnoscia jest narzedziem utatwiajacym zbudowanie tematycznej hurtowni
danych, a nastgpnie jej rozwoj. I cho¢ wydaje si¢, ze w niedalekiej przysztosci zostanie wyparty
przez posiadajacy znacznie wigksze mozliwosci pakiet Oracle Warehouse Builder, to moze jeszcze
postuzy¢ tym, ktorzy wezesniej w ten pakiet zainwestowali.
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