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OLAP analiticka reSenja prodaje u maloprodajnim objektima

1.Uvod

U danasnje vreme organizacije raspolazu ogromnim koli¢inama podataka koje se
neprekidno povecavaju. Da bi se stekle smisaone, znacajne informacije treba efektivno i
efikasno upravljati tim podacima. U tu svrhu su neophodna i odgovaraju¢a znanja.
Ispravna i na vreme dobijena informacija je glavno oruzje pri pracenju i predvidanju
situacije na trzistu, te razumevanja i analize poslovnih kretanja. Kvalitet odluke zavisi od
kvaliteta dostupnih informacija i njihovog blagovremenog dostavljanja na zahtev
menadZera. Naglasak je ovde na $to boljem donoSenju strateSkih odluka i to na temelju
potpunog razumevanja podataka. Proces donoSenja strateSkih i ostalih poslovnih planova
ne zavrSava se izradom plana. Danas planovi trebaju biti adaptibilni i fleksibilni, jer ¢e se
suocavati sa promenljivom dinamikom poslovnog okruZenja, promenljivim trendovima
trzista i stalnom izmenom konkurentnog okruzenja.

Okruzenje tog novog poslovnog sveta namece potrebu za razli¢itim interpretacijama
informacija. One su neophodne da bi se mogao deSifrovati svet mnogostrukih pogleda na
nesigumnu i nepredvidivu buduénost. Radikalne promene u poslovnom okruzenju traze
novu koncepciju upravljanja u odnosu na dosadasnju praksu. Tako se nametnula potreba
za koris¢enjem takvih upravljackih alata i tehnologija koje omogucavaju sveobuhvatno,
brzo i efikasno kori$¢enje svih dostupnih podataka i informacija, unutar i izvan poslovnih
sistema, vaznih za uspesno upravljanje poslom.

Jedan od savremenih sistema koji pruza mogucénost sveobuhvatnog koris¢enja
informacija jeste koncept poslovne inteligencije — Business Intelligence (BI). lzraz
Business Intelligence je prvi put formalno upotrebljen 1996. godine da bi oznacio
kategoriju sredstava analize podataka, postavljanja upita, izveStavanja, koja korisniku u
procesu poslovanja mogu pomoc¢i da iz ogromne koli¢ine podataka sintetizuje vredne
informacije na kojima ¢e zasnivati razborite poslovne odluke. Re¢ je o kategoriji koja
ukljucuje tehnologije koje korisnicima u poslovanju omogucavaju pristupanje,
analiziranje i upravljanje podataka, radi sticanja informacija neophodnih za valjano
odlucivanje. Izmedu ostalih, sastavne delove BI saCinjavaju: skladiSte podataka - Data
Warehouse, sistemi za podr§ku odlu¢ivanju (DSS), egzekutivni informacioni sistemi
(EIS), on-line analiticka obrada podataka (OLAP) i implementacija BSC (Balanced Score
Card). Primetno je da sistemi poslovne inteligencije evoluiraju ka Web aplikacijama, Sto
korisnicima omogucava istrazivanja posredstvom Web pretrazivaca, kao i rad sa
udaljenih lokacija.

Cilj ovog rada je razvoj data marta maloprodaje kao integralnog dela korporativhog DW
1 analitickog resenja zasnovanog na OLAP tehnologiji. Vazno je da potencijalni korisnik
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upozna prednosti i mogucnosti takvog sistema kako bi pronasao interes za primenu u
svom poslovanju. Posebno je stavljen naglasak na prakticne detalje ralizacije takvog
sistema koriS¢enjem alata MicroStrategy, kao 1 na primenu od strane krajnjeg korisnika.

Na pocetku rada dat je opsti prikaz maloprodaje, ciljevi i uloga koju ima u savremnim
privrednim kretanjima.

U treCem poglavlju je dat je prikaz osnovnog koncepta skladiStenja podataka,
objasnjenje komponenti Data Warehouse-a, postupak implementacije skladiSta podataka
kao i objadnjenje pojma OLAP-a, njegove izgradnje i uloge u analizi savremenog
poslovanja.

U cetvrtom poglavlju je opisan nacin projektovanja analitickog reSenja maloprodaje.
Opisani su analiticki informacioni zahtevi, dimenzionalni model DM, granularnost
podataka, uoceni atributi, hijerarhije, ¢injenice i mere.

U petom poglavlju prikazana je izgradnja analitickog reSenja koriS¢enjem
MicroStrategy-ja. Prikazano je kreiranje DW baze, kreiranje OLAP projekta, OLAP
metabaze i implementacija dimenzionalnog modela. Takode prikazani su i izvestaji kao
konacan rezultat projekta.
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2.Maloprodaja

Maloprodaja kao posrednik u kanalima distribucije ima zadatak neposrednog
distribuiranja robe krajnjim potrosa¢ima. Radi se o plasmanu robe c¢ija je koliina
odredena kupovinom pojedinca (odnosno doti¢nog domacinstva). Obavljajuci ovu svoju
funkciju maloprodaja se javlja kao posrednik izmedu proizvodaca i potrosaca, kao jedna
od faza u kanalima distribucije. Ona omogucuje zadovoljenje potreba potrosaca kroz
strukturu svoga asortimana, koli¢inu i kvalitet roba i usluga, na najpogodnijem mestu i
vremenu po cenama koje odgovaraju njihovim vrednostima. Kvalitet i kvantitet nudenih
roba u asortimanu maloprodaje treba da bude usaglasen sa potrebama kupaca na
pojedinim trziSnim segmentima. Osim toga, cene pojedinih roba treba da su usaglasene sa
kupovnom moc¢i kupaca, kako bi se sto bolje realizovala ponuda.

Maloprodaja kao tercijalna i radno intenzivna privredna delatnost razvija se u skladu sa
proizvodnjom i potroSnjom. Razvojno posmatrano, njena uloga se stalno povecava, kako
u nacionalnom dohotku, drustvenom proizvodu, tako i u ukupnom broju zaposlenih.
Maloprodajnom strategijom definiSe se globalni plan akcija koje vodi trgovina na malo.
NiSta manje bitna faza jeste maloprodajna kontrola, kroz koju se vrednuju postavljeni
ciljevi. Ocena, odnosno kontrola maloprodaje, obavlja se kontinuirano kroz poredenje
ostvarenih rezultata poslovanja sa planiranim pokazateljima. Kontrolom maloprodaje ne
sagledavaju se samo odstupanja ostvarenih od planiranih pokazatelja, ve¢ se utvrduju i
uzroci sa ciljem preduzimanja odgovarajucih poslovnih aktivnosti u narednom periodu.

Maloprodaja se nalazi u stalnom stanju promene, a brzina promena se znatno ubrzala
tokom poslednje decenije. Dok je maloprodaja kao svoj najveéi prioritet imala
odlu¢ivanje o nabavkama neophodnih proizvoda, sada sledi vise holasticki pristup
upravljanju i marketingu i sve viSe se okrece potroSacu, sakupljajuéi informacije o
njihovom ponaSanju i koristi uvid u njihove potrosacke navike. Ono §to je nekad bilo
jednostavno obavljanje posla se transformisalo u veoma sofisticiranu formu
menadzmenta i marketinga.

Maloprodaja ukljuc¢uje one kompanije koje su ukljuéene prvenstveno u aktivnosti
kupovanja proizvoda od drugih kompanija s namerom da ta dobro ponovo prodaju
krajnjem potroSacu, obi¢no bez transformacija tog proizvoda. Proces maloprodaje je
konacan korak u distribuciji robe; s toga se u maloprodaji proizvodi prodaju u manjim
koli¢inama $irokoj populaciji. Ovaj proces takode jo$ ukljucuje i transport i skladiStenje
robe.

Razvoj u drugim oblastima je odgovoran za dinamicke promene u danasnjem
upravljanju maloprodajom. U najrazvijenijim zemljama, maloprodaja je dozivela
dramatic¢an rast i razvoj. Ovo je delom zbog pojave velikih trgovinskih lanaca koji su
preuzeli znatan udeo u trzistu od nezavisnih malih trgovackih radnji. Ovi lanci su se prvo
razvijali na regionalnom nivou, zatim na nacionalnom, pa ¢ak i na internacionalnom
nivou. U poslednjoj deceniji, spajanja i akvizicije izmedu ve¢ velikih lanaca su
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intezivirali ovakav razvoj. Mnoge maloprodajne kompanije imaju danas ogromne
prihode, veliki broj zaposlenih i razgranatu prodajnu mrezu. Najveci svetski maloprodajni
lanac, Wal-Mart ostvaruje zaradu od 312 milijardi $ koja nadmaSuje BDP mnogih manjih
drzava i zaposljava 1,8 miliona ljudi. Carrefour, najveci evropski maloprodajni lanac i
drugi u svetu ima mrezu od 12.000 maloprodajnih objekata Sirom sveta.

Istovremeno, mnogi maloporodajni lanci su se razvili u multinacionalne kompanije koje
operiSu u mnogim zemljama nudeci razliCite maloprodajne usluge svojim potroSacima.
Npr, francuski Carrefour je sada multinacionalna kopmpanija koja koristi hipermarkete,
supermarkete, standardne prodavnice, diskontne prodajne objekte preko kojih prodaje
robu potroSa¢ima u 30 razli¢itih zemalja. ViSe od polovine prihoda se ostvari van
domaceg trzista. Nemacka Metro grupa ima supermarkete za hranu, prodavnice za
elektroniku, veleprodajne objekte cash & carry i vise od 50% zarade ostvaruje na 29
trziSta van Nemacke. Tesco se veoma brzo Siri na trziSte Isto¢ne Evrope i Azije i veoma
uspesno se bavi i e-trgovinom preko Tesco.com. Dok je rast elektronske trgovine u
pocetku bio precenjen, on se ipak polako, ali sigurno razvijao i sada Tesco ostvaruje
zaradu putem elektronske trgovine od 1 milijarde EUR.

U vecini drzava maloprodaja je veoma skoncentrisana oblast. Prema istrazivanjima
trziSta u Velikoj Britaniji, prvih 5 maloprodajnih prehrambenih lanaca ¢ini preko 55%
trziSta, a u Francuskoj cak preko 70%. Shodno tome, preraspodela moc¢i izmedu
distributivnih lanaca je jedan od najuocljivijih razvoja u protekloj deceniji. Moc
maloprodajnih organizacija raste; one se sada mogu porediti sa ¢ak i1 velikim
proizvodac¢ima, kao $to su i globlani brendovi poput Proctor & Gamble, Sony ili Nestle.
Tako danas znatan deo profita proizvodaca zavisi od nekoliko velikih maloprodajnih
lanaca. Ruku pod ruku s tim razvojem ide i povecanje budzeta za marketing, IT 1 top
menadzment. Promeni u raspodeli mo¢i medu maloprodajnim lancima nije doprinelo
samo uvecanje prodaje, ve¢ i povecana sofisticiranost u upravljanju maloprodajom
kombinovana sa ve¢om dostupnoscu podataka o kupcima. Maloprodaja je jedna od
vodecih oblasti u primeni novih tehnologija. Maloprodajni PoS podaci su postali vredniji
od kako su IT sistemi u stanju da obrade tako velike koli¢ine podataka za kratko vreme.
Takode, kako su maloprodajne organizacije porasle sa regionalnih na nacionalne lance
postale su u stanju da prikupe znanje o potrosackim trendovima, toku prodaje odredenih
proizvoda ¢ime je uvecan njihov znacaj na putu proizvoda do kupaca. Podaci vezani za
kupca se danas sve vise skupljaju preko loyalty kartica koji uveéavaju znanje o
potrosackim navikama.

Maloprodaja je posrednik u distributivnom lancu. Medutim, dok je maloprodaja dugo
Smatrana pasivnom karikom u lancu vrednosti od proizvodaca do potrosaca, maloprodaja
danas koristi poziciju da postane dominantan igra¢ u distributivnom lancu. Maloprodajni
lanci danas razvijaju svoje marketinske i logisticke koncepte a preuzimaju marketinsko i
logisticko liderstvo u vertikali sa proizvodacem.
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3. Sistemi Bl (DW i OLAP)

MenadZeri odluke donose na osnovu informacija sadrzanih u podacima, ali da bi se
probili kroz more podataka i sintetizovali iz njih valjane informacije koriste alate kao Sto
su analiza podataka, izve$taji i alati za upite. Poslovna inteligencija ukljucuje tehnike za
prikupljanje, skladistenje, analizu i dostavljanje podataka, sa ciljem dostavljanja pravih
informacija, pravim osobama u pravo vreme.

BI se poceo intenzivno razvijati kada su preduzeca automatizovala svoje poslovne
procese, odnosno implementirala razli¢ite transakcione sisteme, koji su se vrlo brzo
pokazali kao generatori velikih koli¢ina podataka. S tehnicke strane poslovna
inteligencija je proces kojim se sirovi podaci pretvaraju u informacije. Te informacije se
zatim koriste u procesu odlué¢ivanja u preduzecu.

Resenje poslovne inteligencije obi¢no ¢ine slede¢i elementi:
- Data Warehouse
- On Line Analitical Processing (OLAP)
- Data Mining

3.1 Data Warehouse

Data Warehouse predstavlja analiticku bazu podataka koja je oblikovana za velike
koli¢ine podataka tako da obezbedi dostupnost informacija koje ¢e biti upotrebljene u
procesu odlucivanja.

W.H. Inmon definiSe data warehouse kao subjektivno orijentisanu, integrisanu, postojanu,
vremenom promenljivu kolekciju podataka u podrici odlu¢ivanju menadZera. Subjektivna
usmerenost podrazumeva da se podaci organizuju oko predmeta, na nacin da daju informacije o
tano odredjenim predmetima u okviru poslovnih funkcija. Integrisanost se odnosi na skupljanje
podataka iz razli¢itih eksternih izvora i njihovo arhiviranje u istom formatu. Postojanost oznacava
nepromenljivost podataka; jednom arhivirani podaci u data warehouse-u ostaju nepromenljivi.
Vremenom promenljiva kolekcija, oznacava da su svi podaci u data warehouse-u vezani za
odredeni vremenski period, Sto znaci da imaju istorijski karakter.

Skladistenje podataka predstavlja proces ucitavanja podataka iz transakcionih baza
podataka i njihova transformacija u organizovane informacije u user-friendly formatu za
podsticanje analize podataka i procesa donosenja odluka. Proces koji ukljucuje
transformaciju podataka sa njihovog originalnog formata u dimenzionalni model
podataka zauzima najmanje 70% od vremena, napora i troSkova potrebnih za data
warehouse projekte.

Treba napomenuti da je skladiStenje podataka proces koji se ne zavrSava inicijalnim
ucitavanjem podataka, ve¢ se skladiste podataka osvezava novim podacima u nekim, vise
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ili manje pravilnim vremenskim intervalima (npr. svaki dan, nedeljno, mese¢no). Iz toga
sledi da je skladiStenje podataka kontinuirani i dugotrajni proces.

3.1.1 Osnovne komponenete DW

Izvorni sistemi. Izvori podataka sa razli¢itih platformi: od baza OLTP sistema, eksterni
podaci, istorijski podaci. To su podaci koji nastaju kao proizvod obavljanja transakcija u
mnogim domenima poslovanja organizacije. Sve transakcije koje zaposleni obave tokom
dana generiSu ove podatke.

ETL (Extract/Transform/Load). Ovo je proces u kome se preraduju podaci, tj. vrsi se
njihova ekstrakcija, transformacija, ¢is¢enje. Unos izvornih podataka u bazu podataka
DW obavlja se pomo¢u ETL alata. Na trziStu danas ima oko 50 ETL alata. Proces
preradivanja podataka moze da koSta milione dolara i moZe da traje mesecima, Cak i
godinama da bi nakraju postao kontinuirani proces koji se odvija po rasporedu (na primer
DW moze biti osvezavana dnevno, nedeljno ili mesecno).

Model i baza podataka DW/DM. Model je najéesée vrituelni dimenzionalni model. Na
fizickom nivou je relacioni model, upravljan bilo kojim softverom za upravljanje bazom
podataka. Ovaj podsistem obezbeduje DW organizacije sa fizickim podacima koji su
integralno povezani sa dimenzionalnim modelima podataka i solucijama krajnjih
korisnika.

OLAP alati. Alati koji omogucavaju korisniku pogled na podatke iz razli¢itih uglova.
Ovi alati koriste multidimenzionalno predstavljanje podataka, poznato kao kocka.

Data Mining alati. Alati koji automatski traze skrivene informacije izmedu podataka.
Baziraju se na kompleksnim statistickim formulama. Razlika izmedu OLAP-a i Data
Mining-a je u tome $to OLAP moZe da odgovori na pitanja koja korisnik zna da postavi, a
data mining odgovara na pitanja za koja korisnik i ne mora da se seti da ih postavi.

Alati za graficko predstavljanje podatka. Ovi alati omogucuju grafi¢ko predstavljanje

......

mnogo lakSe da uoci neki trend gledajuci u 3D sliku, nego u sloZen statisticki grafikon.

Upravljanje metapodacima. Proces upravljanja metapodacima odvija se kroz ceo
proces prepoznavanja, proc¢iS€avanja 1 vrSenja upita nad podacima. Po definiciji,
metapodaci su podaci o podacima. Metapodaci su arhivirani u metabazu i pruzaju krajnje
korisne informacije svim prethodno navedenim alatima.

Svi ovi gore navedeni alati spadaju u domen tehnike poslovne inteligencije (BI). Svi
imaju jedan zajednicki cilj, a to je pristup krajnjeg korisnika (analticar, menadzer)
podacima uskladiStenim u DW.
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3.2 OLAP

Interaktivna analiticka obrada podataka (engl. On-Line Analytical Processing)
predstavlja aktivnost postavljanja upita i prezentovanja brojCanih i tekstualnih podataka
iz analiticke baze podataka organizovane po Data Warehouse principu. Posredstvom
OLAP-a analiticar ima mogucnost da postavlja upite i da na osnovu odgovora na njih
izabira nove upite krecuci se tako kroz veliku zbirku podataka analiticke baze.

Izraz “On-Line Analytical Processing” oznaCava kategoriju softverske tehnologije koja
omogucava korisnicima (analitiCarima, menadzerima) da steknu uvid u podatke kroz brz,
konzistentan, interaktivan pristup razli¢itim mogu¢im pogledima na informacije
transformisane iz sirovih podataka da bi odrazile stvarnu dimenzionalnost poslovanja
kako ga shvata korisnik.

OLAP tehnologija je zasnovana na multidimenzionalnoj kocki podataka koja
omogucava analitiCarima da interaktivno manipuliSu velikim koli¢inama detaljnih 1
konsolidovanih podataka i da ih ispituju iz mnogih perspektiva. Ona takode omogucéava
analizu kompleksnih odnosa izmedu ogromnog broja stavki podataka smestenih u
multidimenzionalnim bazama podataka radi otkrivanja sloZajeva, trendova, izuzetaka.
Kako ve¢ sam naziv kazuje, OLAP sesija se odvija on-line u realnom vremenu, sa brzim
odgovorima na upite analitiara tako da njihova analiza ili odlu¢ivanje nisu ometeni.
OLAP ukljucuje nekoliko osnovnih analitickih operacija kao §to su: (a) konsolidacija, (b)
dekompozicija, (c) gledanje u bazu podataka iz raznih perspektiva. Prilikom
konsolidacije (engl. Drill-Up) i dekompozicije (engl. Drill-Down), koristeé¢i se
definisanim hijerarhijama atributa, podatke agregiramo na visem ili dekomponujemo na
nizem nivou hijerarhije. OLAP ima mo¢ gledanja u bazu podataka iz raznih perspektiva.
Ugao gledanja se odreduje zadavanjem uslova nad dimenzijama ¢ime se preciznije
lociraju podaci koji se Zele analizirati. Zadavanjem uslova nad metrikama (vrednostima)
iz lociranog korpusa podataka se mogu izdvojiti samo one vrednosti koje zadovoljavaju
zadate Kriterijume. lzgled izveStaja koji predstavlja rezultat analize se lako opisuje
odabirom i uredenjem atributa i metrika za prikaz. Manipulacije nad izveStajima kao $to
su Page-By, pivoting, sortiranje, filtriranje i druge omogucéuju analitiCaru da od
postoje¢eg izvesStaja jednim potezom napravi novi koji ¢e pruziti potpuno nove
informacije.

Ove mogucénosti su podrzane mnostvom funkcija koje po svom tipu mogu biti:
— funkcije nad jednom vredno$éu — poznate i kao skalarne funkcije koje za svaku
ulaznu vrednost vra¢aju po jednu izlaznu: Abs, Cos, Round, ...

— funkcije nad grupom vrednosti — poznate i kao agregatne funkcije koje za listu
ulaznih vrednosti vracaju jednu izlaznu vrednost: Avg, Count, Sum, ...

— OLAP funkcije — poznate i kao relativne funkcije koje za listu ulaznih vrednosti
vracaju novu listu vrednosti: Rank, RunningSum, MovingAvg, Ntile, ...
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— logic¢ke funkcije — omoguéuju bazicnu komparaciju i vra¢anje vrednosti True ili
False na osnovu evaluacije formule: And, Or, Not, ApplyLogic.

— funkcije komparacije — uporeduju pojedinacne ili liste vrednosti: Between, Like, >,
<
Pored standardnih funkcija, koje direktno podrzava vecina poznatih relacionih sistema
za upravljanje bazama podataka (RSUBP), postoje i tzv. Plug-In paketi funkcija koji nisu
podrzani od strane RSUBP te ih OLAP alat, preko svoje analiticke maSine, sam
primenjuje na podatke.

Standardne funkcije se obi¢no dele na: osnovne funkcije (Avg, Count, First, ...), funkcije
datuma i vremena (Year, Week, DayOfWeek, ...), NULL/Zero funkcije (IsNull,
NullToZero, ...), OLAP funkcije, funkcije rangiranja i (Rank, NTile, Percentile, ...) i
stringovske funkcije (Length, SubStr, Trim, ....). Korisnici i sami mogu razviti svoje
Plug-In funkcije, a uz OLAP alate se najéesce isporucuju finansijski (NPV, Pmt, Intrate,
...), matematicki (Atan, Mod, Radians, ...) i statisticki (BetaDistribution, Ftest, VarTest,
...) paketi funkcija.

MOLAP (multidimenzionalni OLAP) je arhitektura OLAP-a koja Koristi
multidimenzionalne baze i unapred kalkulisane i uskladiStene podatke u odredenoj
hijerarhiji usled ¢ega moze veoma brzo staviti na raspolaganje potrebne informacije.
MOLAP ima veoma dobre performanse u velikoj meri zahvaljujuci logickim operacijama
visokog nivoa: definisanje relacija “roditelj — dete” izmedu dimenzija, lako obavljanje
potrebnih matricnih izraCunavanja, odredivanje podskupova, rotiranje, agregiranje ili
disagregiranje. Ali, upravo iz unapred odredenih dimenzija i agregacija poti¢u
ogranicenja elasticnosti MOLAP-a.

ROLAP (relacioni OLAP) je takva arhitektura OLAP-a koja polazi od toga da je uputno
korisnicima obezbediti multidimenzionalni pogled na podatke, ali da za to nije
neophodno da podaci budu i fizicki uskladi$teni multidimenzionalno. Veruje se da je za
tu svrhu dovoljno dimenzionalno modelovanje u vidu zvezde ili pahulje Sto je podesno za
predstavljanje multidimenzionalnih podataka u dvodimenzionalnom prostoru. ROLAP
kao i MOLAP podrazumeva posebni server za analiticku obradu, ali, za razliku od
MOLAP-a, podaci ostaju u serveru relacione baze. Pristalice upotrebe ROLAP-a veruju
da je za multidimenzionalnu analizu podesniji relacioni nego multidimenzionalni model
podataka, pored ostalog i stoga Sto je uskladeniji sa standardnom relacionom OLTP
arhitekturom. ROLAP je od MOLAP-a mnogo podesniji kada je re¢ o velikim skupovima
podataka, a poslovno odlucivanje se obi¢no povezuje sa informacijama koje se mogu
dobiti analizom upravo velike koli¢ine istorijskih podataka.

HOLAP (hibridni OLAP) je razvijen s ciljem da se kombinuju i pojacaju dobra svojstva
MOLAP-a i ROLAP-a; kombinacija funkcionalnosti i delotvornosti MOLAP-a sa
sposobnos§¢u pristupa relacionim bazama podataka iz multidimenzionalnih — pristupa
detaljnim podacima. Slabost HOLAP je u tesko¢ama odrZzavanja ovakve baze.
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3.3 Dimenzionalni model podataka

Sistemima podrske odlucivanju, a time i analitickim bazama podataka, potrebna je
drugacija arhitektura podataka, arhitektura koja ¢e da korespondira sa prirodnom
strukturom informacija koje se koriste za upravljanje organizacijom. Potreban je model
podataka koji ¢e da bude tako lako razumljiv za krajnjeg korisnika, a time i1 optimiziran
za upite koje krajnji korisnik postavlja. Takav model podataka je dimenzionalni model
podataka koji se koristi za data warehouse.

Dimenzionalno modelovanje je tehnika logickog dizajna koji tezi da postavi podatke u
jedan standardni, intuitivni okvir, koji omogucava pristup podacima velikom brzinom.

U operativnom okruZzenju za docaravanje poslovnih procesa koristi se ER model
podataka. Ovaj model podataka ima svojih prednosti kad je re¢ o transakcijskim
obradama podataka, za Cije potrebe se prevodi u relacioni model podataka. Osnovna
svrha ER modelovanja jeste otklanjanje redundanse podataka, za Cije otklanjanje se
koristi normalizacija, pri ¢emu se svaki model podataka dovodi do 3NF. To znaci da upiti
upuceni modelu zahtevaju spajanje dve ili viSe tabela, Sto sa druge strane smanjuje
performanse. Zato se u data warehouse ovaj model podataka zamenjuje sa
dimenzionalnim modelom podataka. Prema reCima R. Kimballa jedan ER dijagram
rastavlja se na nekoliko DM dijagrama.

Pomoc¢u DM se vrsi vizuelizacija podataka. Najbolji ilustrativni primer za predstavljanje
dimenzije je kocka. Ivice kocke predstavljaju dimenzije poslovanja organizacije, dok
polje unutar kocke reprezentuje trazenu vrednost, tj. trazeni podatak (slika 3.1). Na slici
ima tri dimenzije, medutim u praksi moze biti i Cetiri ili viSe dimezija, tzv. hiperkocka.

2000

Cellphones

Madems

Product

Wireless Mouse

Radar Detector

A, Euro Asia Africa

Location
slika 3.1
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Najveca pogodnost dimenzionog modela ogleda se u moguénosti vizuelnog
predstavljanja podataka. Multidimenzionalni pogled je hijerarhijski, $to analitiarima
omogucava gledanje iz hijerarhijske perspektive. Na taj nacin omogucava se
segmentacija baze podataka, i to: odredivanje podskupova (dicing), rotacija (slicing),
drilovanje kroz hijerarhiju (drill-up, drill-down).

Osnovni pojmovi u dimenzionalnom modelu su: c¢injenice, dimenzije, relacije,
granularnost. Cinjenice predstavljaju numeri¢ke pokazatelje poslovanja, mada neke mogu
da budu i kvalitativne, tekstualne (npr. kolic¢ina prodate robe, izrecena disciplinska mera i
sl.). Dimenzije sadrZze tekstualne opise subjekata koji se mere (primer: organizacija,
stvari, mesta, vreme, osoba). Relacije ukazuju na povezanost tabela Cinjenica sa tabelama
dimenzija. Granularnost se odnosi na nivo detaljnosti ¢injenica.

Za vizuelni prikaz dimenzionalnog modela podataka koriste se Sema zvezde, Sema
pahulje i multi-star Sema.

Sema zvezde ima jednostavnu strukturu u obliku zvezde (slika 3.2), sa relativno malim
brojem tabela, pruzaju¢i brz odgovor na postavljene upite i Semu koja je razumljiva za
krajnjeg korisnika. Sema zvezde sadrzi dve vrste tabela: tabele Cinjenica i tabele
dimenzija. Tabela ¢injenica se nalazi u samom centru, okruzena sa tabelama dimenzija.
Tabela Cinjenica je jedina tabela koja je povezana sa ostalim tabelama dimenzija u
modelu i uvek izrazava relaciju N:N.

\\\ FACT TABLE /

slika 3.2

Tabela Cinjenica sadrzi kvantitativne podatke (Cinjenice) o poslovanju. Tabela ¢injenica
je potpuno normalizovana i u sebi ukljucuje:
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e numericke ¢injenice-fakte

e strane kljuceve, koji povezuju tabelu Cinjenica sa tabelama dimenzija
e degenerativne kljuceve

e (Cinjenice dogadaja

Cinjenice bi trebalo da budu §to je moguée detaljnije, §to bi omoguéilo da se podaci
sagledaju iz najveéeg moguéeg broja perspektiva. Cesto se Cinjenice odnose na
numeri¢ke mere (npr. prodata koli¢ina, prodajna cena i sl.).

Tabele dimenzija sadrze deskriptivne tekstualne informacije i odraZzavaju dimenzije
poslovanja. Tabele dimenzija su denormalizovane radi: brauzinga analitiCarima (svi
povezani podaci su na jednom mestu), performansi upita i jednostavni dizajn. U sebe
ukljucuju:

e primarni klju¢ i to surogatnu vrednost

e produkcioni klju¢

e deskriptivne atribute

e hijerarhijske atribute

Sema pahulje u sudtini predstavlja varijaciju $eme zvezde (slika 3,3), gde su i tabele
¢injenica i tabele dimenzija potpuno normalizovane. Ova Sema dobija se tako §to se neka
polja tabela dimenzija dele na posebne tabele. Postize se viSi nivo normalizacije, ali
dizajn baze postaje mnogo kompleksniji i smanjuju se performanse, a ponekad i lako¢a
koriS¢enja pojedinih alata.

— — |
‘ ‘
I L
[ oimEnsion
[ DimENSIoN omension |

slika 3.3

Multi-star Sema je dimenzionalni model koji se sastoji od vise tabela ¢injenica Koje su
medusobno povezane preko dimenzija.
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4. Projektovanje analitickog reSenja maloprodaje

U ovom radu predstavljen je fiktivni projekat u svojstvu studije slucaja. Projekat je
raden na osnovu teorijskih istrazivnaja, a ne na osnovu primera iz prakse pa je i njegova
funkcionalnost ograni¢ena i on kao takav treba da pomogne u prepoznavanju prednosti
ovih sitema. Definisani su delokrug i ciljevi OLAP sistema, nakon ¢ega je izvrSen dizajn
dimenzionalnog modela. Dimenzionalni model je predstavljen pomocéu alata
PowerDesigner, skladiSte podataka se nalazi na Microsoft SQL Server 2005 platformi,
dok je realizacija projekta izvrSena pomocu OLAP alata MicroStrategy.

Predstavljena je organizacija Cija je osnovna delatnost maloprodaja. Organizacija
kontinuriano radi na poboljSanju svoje trZiSne pozicije proSirenja svoje prodajne mreze i
pruzanja veéeg kvaliteta usluge kupcima. U cilju efikasnog upravljanja maloprodajom
potrebno je osigurati kozistentno izveStavanja o poslovnim aktivnostima. Dosadasnje
izveStavanje baziralo se na izveStajima iz transakcionog sistema.

4.1 Dimenzionalni model maloprodaje

Pri izradi dimenzionog modela potrebno je pratiti izvesne metodologije. Na ovom mestu
se metodologija moZe razumeti viSe kao skup smernica i preporuka, nego kao strogo
utvrdena i defnisana pravila. Pridrzavanje tih smernica i preporuka radi se sa ciljem
pravilne izgradnje analiticke baze podataka, koja ¢e odgovoriti na potrebe krajnjeg
korisnika. 1zrada dimenzionalnog modela podataka tekla je po slede¢im fazama:

e identifikacija poslovnih procesa
e identifikacija granularnosti

e identifikacija dimenzija

e identifikacija Cinjenica

o verifikacija modela

e fizicki dizajn modela

e upravljanje meta podacima

Prvi korak u modelovanju je identifikacija poslovnih procesa u organizaciji i definisanje
potreba krajnjeg korisnika. Nakon ovog koraka slede koraci koji se odnose na reSavanje
problema koji se ti€u odredivanja granularnosti, dimenzija i fakta. Prvih peta koraka se
odnose na logicki dizajn nakon ¢ega sledi fizicki dizajn.

Rezultat primene ove metodologije je skup konformisanih dimenzija i standardizacija
¢injenica. Pomocu tako definisanih dimenzija i ¢injenica pruza se mogucnost da svaki
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pojedina¢no dizajniran i implementiran data mart moze kasnije da se integrise u
korporativni data warehouse.

4.1.1 Identifikacija poslovnih procesa

U ovoj fazi identifikuju se poslovni procesi za koje ¢e biti izgradeni sopstveni martovi
podataka. Medutim nije iskjuCeno da jedan proces zahteva vise od jednog
dimenzionalnog modela. U ovom koraku prvenstveno se analizira poslovni proces koji
ima najveci znacaj za organizaciju.

Jedna od najboljih tehnika za odredivanje poslovne funkcije je odgovor na pitanja ko,
gde, Sta, zasto i kako je od poslovnog interesa za organizaciju. Rezultat je lista poslovnih
procesa, rangiranih po prioritetu i znacaju za poslovanje organizacije.

Prioritet gore navedene organizacije je prodaja robe u maloprodajnim objektima. To je
osnovna delatnost i izvor redovnog prihoda organizacije. Iz tog razloga delokrug marta
podataka se odnosi na analizu maloprodaje.

4.1.2 Definisanje korisnickih zahteva

Cilj ovog modela je da pomogne korisnicima zaduzenima za planiranje i donoSenje
odluka bitnih za upravljanje lancem maloprodajnih objekata. Analiza izvestaja nije
isklju¢ivo pretrazivanje podataka. Mnogo je bitnije proucavanje odnosa i njihovo
povezivanje u celinu. Neka od pitanja na koja korisnik Zeli da dobije odgovor su:

u kojoj meri su pojedini objekti maloprodaje profitabilni,
kakav je trend prodaje,

kakva je struktura prodaje,

kod kojih proizvoda se javlja sezonski karakter prodaje itd.

Jedan od bitnih podataka za mendZzment je pracenje prodaje u pojedinacnim trziSnim
segmentima. Osim $to se prati vrednost prodate robe, takode se prati koliina i vrsta
prodate robe, ostvarena marza, kao i uc¢inkovitost zaposlenih koja se moze iskazati kroz
ostvarenu dobit po zaposlenom. Na taj nacin se mogu uociti geografske oblasti u kojima
je potrebno unaprediti prodajnu mrezu ili pokrenuti eventualne markentiSke kampanje
radi poboljSanja prodaje.

Takode od znacCaja za korisnika je i pracenje prodaje robe po vrstama, kao i trendovi

kretanja prodaje, kako sezonski tako i po trziSnim segmentima. Na taj nacin korisnik
moze predvideti kada i kome treba nabaviti odgovarajuéu robu i potrebnu koli¢inu.
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4.2 Dizajn dimenzionalnog modela podataka

Proces dizajna zapocinje odredivanjem granularnosti. Odabir granula se odnosi na nivo
detaljnosti podataka u dimenzionalnom modelu. Primera radi, kod dimenzije vreme
(godina, kvartal) detaljnost informacije odnosi se na nivo kvartala, medutim ne sadrzi
informacije za pojedina¢ne datume, dok se kod dimenzije vreme (godina, kvartal, mesec)
najdetaljnije informacije odnose na mesecni nivo, ali ne i na dnevni. Odabir prave
granularnosti je najvazniji korak u dizajniranju dimenzionalnog modela. U konkretnom
primeru odabran nivo granularnosti dimenzije vreme je sat.

Slede¢i korak odnosi se na identifikaciju dimenzija poslovanja. Na primer, posmatrajuci
fiskalni ra¢un moze se zakljuciti da su poslovne dimenzije od znacaja: koja je to roba
koja je kupljena, u kom prodajnom objektu, kada (dimenzija vreme je zastupljena u svim
dimenzionalnim modelima) i nafin na koji je plaena. Dimenzije se odreduju
prevodenjem ER modela u dimenzionalni model podataka, pri ¢emu je potrebno
identifikovati veze N:N i njih pretvoriti u tabele cCinjenica, a preostale tabele
denormalizovati i na taj na¢in pretvoriti u tabele dimenzija.

Svakoj tabeli dimenzija dodeljuje se surogat kljuc, koji je razli¢it od primarnog kljuca u
transakcionom sistemu, preko koga se povezuju tabele dimenzija i tabele Cinjenica.

U ovom koraku potrebno je identifikovati dimenzije koje se sporo menjaju kao i
konformisane dimenzije. Konformisane dimenzije su dimenzije koje su povezan sa vise
tabela Cinjenica. Ukoliko se utvrdi da postoje takve dimenzije, potrebno je identifikovati
da 1i te dimenzije ve¢ postoje i da li se koriste u nekom drugom modelu ili nije nastala
potreba za njima. Kada se jednom identifikuju potrebno je identifikovati i njihova
obelezja i hijerarhije tih obelezja.

Hijerarhija je serija kaskadnih 1:N veza. U principu hijerarhija se sastoji iz vise
razli¢itih nivoa, svako korespondiraju¢i odredenom atributu dimenzije. Jedan od primera
hijerarhije u konkretnom DM modelu je hijerarhija u dimenziji roba koju ¢ine sledeci
atributi: Divizija -> Grupa -> Podgupa -> Proizvod. Preliminarne ¢injenice se identifikuju
jo$ prilikom identifikacije dimenzija, dok se ostale identifikuju preko detaljne analize
poslovne funkcije.

Rezultat modelovanja je Sema (slika 4.1) satavljena od dve tabele Cinjenica i Cetiri
dimenzije.Tabele ¢injenica su:

Plaéanje, koja sadrzi kao meru:
- iznos
Prodaja, koja sadrzi slede¢e mere:
- koli¢ina robe
- nabavna cena
- PDV
- marza
- prodajna cena
- vrednost
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Identifikovane dimenzije su:
prodajni objekat

roba

nacin placanja

vreme

fiskalni ra¢un

Prodajni objekat Figkalni_racun
Il _prodajnog objekta int Zph= ID_fiskalnog racuna int “ph=
mesto rwvarcharsn) ID_prodajnog_objekta int <l
opstina rivarcharsn) Fl_FISKALNI_FISKALNI__PRODAIN | ID_vremena int <Hes
region narcharan) 7| broj_fiskalnog_racuna int
trzizni_segment nvarchanso) prodavac nvarchanso)
broj_zapeslenih int iznos_racuna int
=
il FE_FISEALNI_FISKALNI__WREME
FK_PLACANJE_PLACANJE_FISKALNI &
= FK_FRODAJAS_TABELA_CI_FISKALNI \
.__// Wreme
=ph=
Placanie - | 1D _wremena int ) ph
Ly = datum datetime
ID_fiskalnog racuna int Zpkfil> Frodaja godina int
Il _nacina placania int spkfia> Il fiskalnog racuna int =phfict = kvartal nwarchan 10}
iznos decimal(18.2) ID_rabe int Zphfas godina_kvartal  nwarcham10)
mhelicina int mesec nwarchan10)
cena decimal(12,2) godina_mesac  nwarchar10)
PLv decimal(12,2) nedelja nwarchan 10}
cena_sa_PDVom decimal(18.2) godina_nedelja nvarcham10)
wrednost decimal(18.,2) dan_u_nedelji nvarchan10)
Fl_PLACANJE_FLACANJEZ _NACIN_FL = £ nwarchart0)
! dan datetime
FK_FRODAJA_TABELA_CI_ROBA
/
|
Macin placanja |
ID nacina placanja int aph> Roba
naziv nvarchamao) \D-Taba i TS
naziv_robe nvarchans0)
divizija nwarchansoy
arupa nwarchamso)
podgrupa  nwarchans0)

sli

ka 4.1

-17 -




OLAP analiticka reSenja prodaje u maloprodajnim objektima

5. Izgradnja analitickog reSenja maloprodaje

Realizacija projektovanog dimenzionalnog modela podataka izvrsena je u ROLAP alatu
MicroStrategy. Ovaj alat omogucava primenu velikog broja predefinisanih funkcija, kao i
kreiranje novih. Moze se koristiti i u Desktop i u Web varijanti. Alat se sastoji od vise
komponenti ali za implementaciju i formiranje izveStaja koristimo MicroStrategy
Desktop. Softver koris¢en za upravljanje bazom podataka je Microsoft SQL Server 2005.
Sama realizacija odvija se u nekoliko uzastopnih koraka, i to:

Generisanje DW baze
Generisanje DW metabaze
Kreiranje Project Source-a
Razvoj korisnickih objekata:
4.1 Pokazatelji
4.2 Korisnicke hijerarhije
4.3 Filteri
4.4 Generisanje izvestaja

el

5.1 Generisanje DW baze

DW baza podataka kreirana je u SQL Serveru 2005. Rezultat ovog postupka je
prikazan na slici 5.1. Kreirane DW baza ¢e sadrzati podatke o poslovnim transakcijama
naspram definisanih metrika u tabeli Cinjenica i utvrdenih dimenzija, a koji ¢e biti
predmet analize OLAP alata.

K Microsoft SQL Server Management Studio Express

Fle Edt Wew Tools Window Community Help

Dnewey O[3 ool ddBERES
Ob lorer -

~Summary | BRI

2R ]|
e [ ] VIRTUAL-PC\SQLEXPRESS (SQL Server 9.0.4035 - VIR

= ;J DB_Maloprodaja VIRTUAL-PCISQLERPRESS S Itemis)
# [ Databass Diagrams
= [ Tables 5

[ [ System Tables Mame

& = dbo.Fiskalni_racun | CDatabases

# g ::D‘Nlacm ;.llacan]a | CHsecurity

t 0.Placanje [ Server Cbjects

#  dbo.Prodajni objekat | ERReplication

# = dbo.Roba M . 3

=1 dbo.Prodaja kil

& 1 dbo.Vreme
@ C3@ Views
& [ Synonyms
# 3 Programmability
[ [ Security
# [ Security
Server Objects

Replication
(3 Management

Ready

slika 5.1

-18 -



OLAP analiticka reSenja prodaje u maloprodajnim objektima

Treba napomenuti da OLAP alatom nismo u mogucnosti da podatke iz baze analiziramo
direktno, izvodeci operacije nad njom, jer alat ne poznaje njenu strukturu i organizaciju.
Podaci kojima se opisuje struktura DW baze su meta podaci i nalaze se u posebnoj bazi —
meta bazi. Nakon kreiranja DW baze potrebno je uspostaviti ODBC konekciju na tu bazu,
i 0ovo je objasnjeno u slede¢im koracima.

5.2 Generisanje DW meta baze podataka

Struktura meta baze zavisi od OLAP alata, u ovom slucaju MicroStrategy. Za potrebe
kreiranja meta baze, prvo napravimo jednu praznu bazu (u Microsoft Access-u) i ODBC
konekciju na nju. U Control Pannel/Administrative Tools/Data Source (ODBC) na Kartici
System DSN, kreira se ODBC konekcija na meta bazu, koriS¢enjem Microsoft Access
drive-a, gde se definiSu ime konekcije i putanja na prethodno napravljenu praznu bazu u
Access-u (slika 5.2). Takode se pravi i konekcija na DW bazu podataka (slika 5.3).

@“lw iicE B AmitiEt ity ﬁiﬁ

UserDSN  System DSN ]File D3N | Diivers | Tracing | Connection Pociing | &bout |

System Data Sources:

Mame | Diriver - Add...
Analytics_Metadata Microzoft Access Driver [0
CaM_wH_aC Microzoft Access Driver [ Remove
Excel ‘wH Microzoft Excel Driver [*.=
FRAM WH i R e L B
[F-PAYREWM ODBC Microsoft Access Setup E]
MDY _M alof
MDW_Malof Data Source Name: ]mdbM aloprodaja oK,
MicroStiateg |
MicroS rated Description: |
hdirenChrata. Cancel
¥ - Database
Database: b \DesktopmdbMaloprodaja. mdb Help

Select... | Create... | Repair... Compact...|
Advanced...

Spstem D atabase

* Mane

" Database:

Optionzs»

slika 5.2
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Syztem Data Sources:

User DSM  Swstem DSN I File DSH ] Drivers] Tracwng] Connection Pooling] About ]

Name

| Driver ~ Add... ‘

Analytics_Metadata

mdbd ald
MDY
MDW_|
MicraSir.
hirrair

<

Micizoft Aecess Diiver [

Thiz wizard will help pou create an ODBC data source that you can use o
connect to SHL Server.

i ‘What name do you want to use ta refer ta the data source?

Mame: ]de aloprodaja

Howe do you want to describe the data source?

Description: |

Which SOL Server do you want to connect ta?
Server: [VIRTUAL-PCASOLEXPRESS -

Finish Mext > I Cancel Help

slika 5.3

Za generisanje DW meta baze koristi se MicroStrategy Configuration Wizard, koji u
nizu uzastopnih koraka omogucéava definisanje klju¢nih objekata Seme projekta. Prvi
korak nakon pokretanja MicroStrategey Wizard-a jeste izbor opcije Meta Repository and

Statistics Tables (slika 5.4).

Configuration Wizard

¢ MicroStrategy 8

Welcome to the MicroStrategy Configuration Wizard

The MicroStrategy Configuration ‘wizard walks pou through the
process of getting up the environment for the MicroStrategy
products installed in your spstem. Select the component ta be
caonfigured fram the list below.

&+ Metadata and Statistics Repository Tables

7 MicroStrateqy Inteligence Server
" Project Sources

The metadata repositony containg the logical business model and
all the application objects for pour projects. The Statistics tables
store uzage and performance information.

Advanced...

Help Exit

] Bach ’T‘ Finich

slika5.4
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U sledec¢em koraku zadaje se putanja do prethodno kreirane meta baze (slika 5.5) Sto je
neophodna informacija kako bi OLAP alat u meta bazi kreirao sve neophodne objekte.

Configuration Wizard - Metadata Repository Configuration

ODEBC Data Source Mame for Metadata Repositon

: MicroStrategy 8

Select the Microsoft Access file or enter the ODBEC data source name to use to connect to
the metadata repogitory. | you want to create another data source name. click Mew,

" Configure repository in an 0DBC databaze

I.

* Caonfigure repositary in an Access database
]C:\Documents and SettingsinbelosevichD esktopsmdbtd aloprodaja. m

¥ Use the same information for Statistics :

Help | Cancel J < Back Nest » I Firnizk J

slika 5.5

5.3 Kreiranje Project Source-a

Posle formiranja meta baze (i statistickih tabela) pristupa se formiranju Project Source-
a. (slika 5.6)

Configuration Wizard

‘welcome to the MicroStrategy Configuration YWizard

- MicroStrategy 8
The MicroStrategy Configuration ‘Wizard walks you through the
process of setting up the environment for the MicroStrategy
products inztalled in your system. Select the component to be
configured from the list below.

Q? " Metadata and Statistics Repository Tables

" MicroStrategy Inteligence Server

A project source containg the configuration information that each
client needs to access an existing project. |t stores the location of
the metadata repository and the MicroStrategy Inteligence Server
that will be uzed ta run the project.

Advanced...

Help Exit | ¢-Back Mest > | Firigt |
slika 5.6
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Prvo se daje naziv Project Source-a, a potom bira tip konekcije (slika 5.7).

Configuration Wizard - Project Source Configuration,

Desktop Project Source Name and Connection Type

- MicroStrategy 8

Chooze a name for the project source and select a connection type.

Praject Source Name:

]Maloprodaia

Connection Type

+ Direct (2 Tier]

7 MicroShateqy Inteligence Server (3 Tier]

Thiz connection type connects directly to the metadata via an ODBC data source name.

Help Cancel J < Back i Mext » i Firizh J
slika 5.7

Bira se dvoslojni tip konekcije i ODBC konekcija na metabazu. (slika 5.8)

Configuration Wizard - Project Source Configuration

Connect to Metadata Repository

¢ MicroStrategy 8

Select the Microsoft Access file or enter the ODBC data source name to use to connect
to the metadata repository. If pou want to create another data zource name, click New.

ODBC Data Source Mame:
imdbManprodaia [MSACCESS) _:_i Mew... ]

Help Cancel ! < Back l MHest > I Eirzh
slika 5.8

Na ovako kreiran Project Source, prijavljujemo se u MicroStrategy Desktop-u sa ciljem
kreiranja nove instance baze podataka (slika 5.9), putem koje ¢e se omoguciti pristup
podacima u DW bazi.
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=] MicroStrategy Desktop

“ File Edit ¥ew Go Tools Administration Schema MWindow Help

@t ee xEleanslnlmesn s
Other Shortouts | Location: !9 MaloprodaialAdministration!Database Instance Manager

| Folder List x @
"E! £} Maloprodaja

- =-@% Administration Statistics

W Database
L schedul EE wisw ’

[l 27 User Mz 5% Refresh

] ﬁ Maloprodaja2

-4 Microstrategy & B8

+- [} Microstrategy B @ Database Instance Wizard...
-} Microstrategy T
%@ Mew Project Sa.

[+

ﬁ% Search For Configuration Cbjects...
Properties

Tutarial Shortcuts

1 Object(s)

| Maloprodaja

slika 5.9

| drministrator (Bypass)

Po navodenju Database Connection Name-a, bira se ODBC konekcija prema DW bazi u
kojoj se nalaze potrebni podaci (slika 5.10). Novoj instanci baze podataka se dodeljuje

naziv i proverava da nova instanca po default-u ¢ita odgovarajuéu DW bazu, koja je
definisana u prethodnom koraku.

: Database Connections
General !Advancadi Job Frioriization |

Gl | acvanced |
Database instance name: 5
° Databasze connection name:
DB_Maloprodaja
|0/ Connention
D atab. tion b
S22 SRR 0N W, Local system ODBC data sources:
[@ Microsaft SOL Server 200| | Name Ll
By O analytics_Metadata H
2 O CAM_WH_AC g

O deAsE Files

@® dwMaloprodaja

O Excel Files
[~ BRestict each Database Connection ta one O Excel WH
Database connection [default] OFRaM wH A e

Name - Default database login nar:
8 0w Connection Database Login Name I Hew. I
|
O MDBMALOPRODAIA Ofaccsssuser Dafate
@50 laan =
adify,
Eroperties.

akK Cancel Help

slika 5.10
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Sledeci korak jeste kreiranje projekta (slike 5.1115.12)

MicroStrategy Desktop

U File Edit Wiew Go Tools Administration Schema Window Help !
|8 &

Other Shortcuts Logalion:l £ Malaprodaja _".I

okt | o8

&

B

Micra: New Project Source...
1) Micr: <2 Refresh Project Source List
F A W 3¢ D —

Add to Shorkcut Bar

@ _ Modify Project Source...
@ Micro:
e :

Tutorial Shortouts

1 Cbjeck(s) \-ﬁ:a\_uprudaia

slika 5.11

Project Creation Assistant

-

s

“wielcome! You will go through the following stepsz in order to
define a fully-functional MicroStrategy Deskiop project.
Click on each step and the different configuration dialogs
will guide pou through the process.

“'ou can cloze the azzistant at any step and continue the
project creation using the configuration dialogs directly in
the Desktop.

Create project

) I Cancel I Help

slika 5.12
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U prvom koraku, Create Project, daje se ime novom projektu i odreduje se Project Source

koji ¢e biti koriscen. (slika 5.13)

New Project
What name dao pou want to use to refer to the project?

M aloprodaja
What description do you want to enter for the project?

‘whhich iz the defaul: Document directomn?

[~ Enable the guest user account far this praject.

Maloprodaja

o]

slika 5.13

1 Select the Project Source you would like to use-

Project Source;
Cancel |

U drugom koraku se vrSi odabir tabela iz Warehouse kataloga — tabela atributa i tabela

¢injenica. (slika 5.14)
= Warehouse Catalog
File Tools &.ctions ﬂelp

| Prefix

Tables being used in the project;

| Qpkions. .. @
; v

o# | [ save and Close
Tables available in the warehouse:
Mame Mame
D“;RandNumber D Fiskalni_racun
D Macin placanja
Flacanje
D Prodaja
D Prodajni objekat
D Roba
D ‘Wreme
] e
FY
slika 5.14
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U tre¢em koraku se kreiraju Cinjenice (slika 5.15)

Select a fact to rename it

Fact Creation Wizard - Column Selection

Pleaze select the column(z] that pou want to use tao create the facts

Avallable columns: Facts:
Columnn name ! Column bype l Fack name i Column name l
Eﬁ;broj_ﬁskalnog_ra. .. Mumeric {1,., . Broj Zaposlenih broj_zaposlenih
1 godina Integer (4) Cena cena
@ID_Fiskalnog_racuna Murneric {1... ] cena sa Pdvem cena_sa_PDWam
ﬂID_nacinajlacanja Integer (4) Iznos iznos
EB,-ID_wemena Murneric (1... [ 1znos Racuna iznos_racuna
Eﬂ- sat Integer (4) Kolicina kalicina
[ pdv POV
Wrednost wrednost
Help ! Cancel ! < Back i Mext > Finish

slika 5.15

Ovim postupkom je identifikovano 8 ¢injenica: broj zaposlenih, cena, cena sa PDVom,
iznos, iznos racuna, koli¢ina, PDV, vrednost. Na kraju, u Cetvrtom koraku, ostalo je jos$

da definiSemo atribute. Za kreiranje atributa koristimo nacin prikazan na slici 5.16.

Other Shortcuts

Tutarial Shortcuts

Lacation: ]a MaloprodajatMaloprodaialSchema Chiects| Attributes

| Folder List X
Maloprodaja
ﬂ Administration
@ Database Instance Manager
= % Schedule Manager
7 437 User Manager
ﬁ Maloprodaja
] ‘Q:? My Personal Objects
[ Project Ohjects
(23 Public Ohjects
=2 Schema Objects
£ Attributes
{2 Farts
D Functions and Operatars
# (2] Higrarchies
=+ [:I Partition Mappings
2 Tables
#-[27 Transformations
- Q Data Explorer - Maloprodaja
@ MaloprodajaZz
@ MicroStrategy BI Developer Kit
@ MicroStrategy BI Developer kit (Direct)
ﬂ MicroStrategy Tuborial {Direct)
+] @ Mew Project Source

[0 object(s)

View

Arrange Icons (3

Line Up [cons

e

S* Refresh FS

ﬁ% Search for Objects...

Ctr+F (2] Shartcut

E Report

|Maloprodaja

slika 5.16

Document
HTML Docurent

m Prampk

& Fiter

EE Template

45, Drill Map

EI Metric

o Subtotal

ﬂ Custom Group
Consolidation

iﬁ'i:a\nprnd‘a]a

TAdministrator (Bypass)
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Prilikom kreiranja atributa prvo se bira ID Column, odreduje izvorna tabela atributa,
zatim pored ID kolone dodeljujemo i opisno obelezje i na kraju odredujemo Parent —

Child odnose za svaki atribut. Svi ovi koraci su prikazani na slikama 5.17, 5.18, 5.19 na
atributu Roba.

El New Attribute (ID) - Create New Attribute Form

Defirition | Column Alias ]

i~ Forrn defirition
Expressions:

Source tables:

Expression ! Mapping method
3" ID_robe  Automatic

Prodaja

MHew... Delete ] todify... ] Select all | Clear all | Set az Lookup J

- Form general information - Form category

Mame: LCategary used:
I o | Madiy...
Deseription: = =
- Form format 1
Tupe: Default sort:
i Text ;J i Mone ;]
ll = = |
Ok, l Cancel ] Help I
slika 5.17

El Id Robe (DESC) - Create New Attribute Form

A Definitiory i Column Alias]

~ Formn definition -
Expressions:

Source tables:

Expression | Mapping method
3. naziv_robe  Aukomatic

&

Form expres:

Exxpression New... Delete ' Modify... ] Select all | Clear all | Set az Lookup ]
2 ID_robg

— Form general information—————————————————

— Form category
M ame:

Lategory used:

[pESC DESC | Moy |
Dezcription: |
— Form format -
Type: Default zort:

Text _:J I None _v_j
] l Cancel l Help |I

TR nrFane =n

slika 5.18
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Slede¢i korak je odredivanje Parent — Child odnosa za svaki atribut. Za svaki atribut, koji
nije najdetaljniji u svojoj hijerarhiji definiSe se koji je atribut detaljniji od njega.

% Opstina - Attribute Editor

| Eil= Edit Tools Window Help
Hsaveandchse |G &2 & 50 2 3
Forms ] Parents ] Dizplay 1
Attribute children:
Attribute name ] Relatiohship tupe | Relatiohzhip table | Add...
& Mesto Ore to Many Prodajni objekat
Bemove
i Relationship
D escription:
Each Opstina must have one or many Mesto
Each Mesto must have one and only one Opstina
= Relationship
Attribute children.

slika 5.19
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5.4 Razvoj korisnickih objeka

5.4.1 Pokazatelji

Pokazatelji (eng. Metrics) se kreiraju i modifikuju u Metric Editor-u. Pokazatelji se

dobijaju primenom aritmetickih operacija ili nekih funkcija na izvorne numericke
podatke (eng. facts) ili ranije kreirane, prostije pokazatelje. Svaki pokazatelj ima Cetiri
nivoa i to su:

- formula, prvi nivo, gde se koriste razliCite funkcije i operatori radi dobijanja izraza

za izraCunavanje
-nivo izracunavanja (dimenzionalnost) ,drugi nivo, specificira nivo na kom se podaci
agregiraju (Report Level — podaci se izraCunavaju na nivou koji je odreden

rasporedom atributa)
-filter, tre¢i nivo, gde se ukljucuje neki od filtera kako bi imali odredenije rezultate za

pokazatelj
- transformacije, Cetvrti nivo, koje se koriste kako bi se uporedili rezultati sa nekim

ranijim veli¢inama
Neke od obicnih i slozenih metrika su: (slika 5.20)

Prose¢na vrednost racuna (kao AVG(Iznos ra¢una))

Dnevna prodaja( kao SUM(Iznos racuna), filter: tacan dan)

Procenat vrste placanja(kao SUM(Iznos vrste pla¢anja) / SUM(Iznos racuna))
Indeks rasta prodaje (kao Ukupna vrednost prodaje / Ukupna prodaja prethodne

godine)

il

EEX

[El MicroStrategy Desktop
| Ele Edi wiew Go Jook Admnistration Schema window Help
|- % Bam X e i Rl o Mk

Dther Shorteuts | Logation: [ Malopr prod blic ObjectsiMety =l

e ke S E Eh h Eh Eh Eh El

(23 Autostyles E Broj dnevna Indeks rasta index promene index Mew Metric  Mew Metric (2} Prihod po
@ ot zaposienh prodata prodaje  prvoameseca  vrednos. zapaslenim

(2 Custom Groups

A B A B B B A
Drill Maps

a & Procenat  prodaja 2006 prodaja 2007  predajape Prosecna ukupna Ukpna Ukupria

3 Fiters i P N 7

= etrics
=23 Prompts
# (L] System prompts

(23 reports sl
(L Searches stavkama
(2 Templates
=[] Schema Objects
=1 Attributes
¥ [ Fiskalni racun
%[22 Macin placanja
# (L] Prodajni objzkat
(1 Roba
#-[7] Wreme
(I3 Facts
- (1 Functions and Operators
1+ (] Hierarchies
(2] Partition Mappings
(L] Tables
(2 Transformatians
+ ] DataExplarer - Maloprodaja
) MicroStrategy BI Developer Kit
#- (L) MicroStrakegy B1 Developer Kit (Direct)
- ) MicroStrateqy Tutorial (Direct)

Tularial Shorteuts | | 5 §) pew Projact Source: 8

17 Object(s) Maloprodaja2 Maloprodaia Adrinistrator (Bypass)

slika 5.20
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5.4.2 Korisnic¢ke hijerarhije

Korisni¢ke hijerarhije su nain organizovanja atributa najces¢e iz jedne dimenzije, za
potrebe korisnika. Sa hijerarhijskim odnosom sistem moze odgovoriti na dinamicke
zahteve analize podataka. Pomocu hijerarhija korisniku je omoguéeno drilovanje, t;.
pretrazivanje na razli¢itim nivoima unutar dimenzije. Hijerarhija se kreira tako, Sto se
izaberu svi atributi sa prethodno definisanim Parent — Child odnosom, a zatim se
hijerarhija snima pod odredenim imenom u Data Exploreru. Neke od uocenih hijerarhija

su vreme i roba (slika 5.21)

slika 5.21

Divizija

Poagrupa

'
v

Maziv Robe

:

Idd Riobe

M B
T
8 B
] &
Goddhva Megec Netkla
i
&3 (8
Dan U Heck ] Goda Neckla
L
il (8
" /.
|
@

HVEmEIa
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5.4.3 Filteri

Filteri su skup kriterijuma, koje podaci trebaju da zadovolje, da bi bili uvrsteni u izvestaj.
Za potrebe korisnika definisani su slede¢i filteri (slika 5.22) :

- godina 2007, pomocu ovog filtera prikazuju se podaci za 2007. godinu

- taCan dan, promptni filter koji omogucava analizu na tacno odabrani dan

- top 10 dnevna prodaja, pomoc¢u ovog filtera se prikazuje prvih 10 prodajnih objekata
po dnevnoj prodaji

- godina/mesec, promptni filter koji omogucava analizu podataka za tacno odabrani
mesec odredene godine

MicroStrategy Desktop

: File Edit Wiew Go Tools Administration Schema Window Help

lals e xl=lnrremelaals

Other Shortcuts | Location: ]El MaloprodajaziMaloprodajatPublic Ghjects!Filkers j
T @ @ @ @ @ & a
= i) Maloprodaja -~ e e
+-@% Administration = godina 2006 godina 2007 godina/mesec prodaja prodsja 2007 tacandan  top 10 drevna:
o e 2006/1 prodaja

B i} Maloprodajaz
=48 Administration
Database Instance Manager
_ @ Schedule Manager
4 42 User Manager
= §4 Maloprodaja
+ ‘Q:? My Personal Objects
+1- (] Project Objects
=12 Public Obijects
+-[] AutoStyles
+-[[] Consolidations
(2 Custom Groups
# [ Documents
+-[7 Drill Maps
+-{3 Filters
(] Metrics
-] Prompts
+-[] Reports
#-(1] Searches
# (2 Templates
[=1-[Z] Schema Objects
=[] Attributes
(23 Facts
+-(_] Functions and Operators
+-[[] Hierarchies
-1 Partition Mappings

: # [ Tables
Tutorial Sharteuts | | +-(1] Transformations 6|
|0 object{s) selected Maloprodajaz Maloprodaja Administrator (Bypass)

slika 5.22
5.4.4 Generisanje izvestaja

Krajnji rezultat OLAP aplikacije je izvestaj, u kome su odredeni podaci na jednostavan
i razumljiv nacin za krajnjeg korisnika. Korisnici se prvenstveno sluze sa prethodno
definisanim i pretprogramiranim izveStajima, da bi na kraju i sami postali napredniji
korisnici aplikacije, pri ¢emu su u mogucnosti da i sami generisu izvestaje. Kao odgovori
na informacione zahteve definisani su sledeci izvestaji:
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1.Kretanje dnevene prodaje na nivou godine. lzveStaj pokazuje kretanje vrednosti
prodaje na dnevnom nivou u toku godine po izboru korisnika. Filter koji je koriséen je
promptni filter Izbor godine, gde je od postoje¢ih godina odabrana 2007. Izvestaj je

prikazan naslici 5.23.

kretanje dnevnog pazara
28,000
24,000 |’|
| |
o L) A
AWA Al g iy | | | |
20,000 - T — {
IV ] f | I /1 il I | (
|| | | l | | || | |\' | |
| [ 1o ‘l f | | [} | |
A | {5 L AJ e B [ '
16,000 —+ T T LT W e 1 T
/1 T T T \ F v
| | | b" \A | l|| | | | _Ukuplja wrednost
.'II | I.\ I| | \ J ]I I| || \ | | prodaje
12,000 — ,l ! - |" HE ! 1 l.l ||I |.'|
el | / g | | I/
| { | || \' /
‘| |I \ IIJI '
{
8,000 i i -
4,000
I?I.QUUE 1502006 1f3052006 1713720061 017/20061 /2 1/2006 125 20061/23(2006 2022006 262006 211020062 1420062 18[2006

slika 5.23

2.Struktura nacina pla¢anja po godinama. Ovaj izveStaj pokazuje procentualno ucéesce
nacina placanja u celokupnoj sumi u selektovanoj godini. (slika 5.24)

graf nacina placanja

B gotovina
M kartica
o ek

Procenat ucesca u placanju

slika 5.24
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3.Indeks prodaje 2006/2007 godine. Ovaj izvestaj prikazuje indeks promene prihoda u
2007 u odnosu na 2006 godinu. (slika 5.25)

Metrics

Mesto
Sabac
Dbrenovac
Firot
Uzice

MNowvi Sard
Leskovac
Fristina
Beograd
Subaotica
Kragujevac
MWladenovac
Lajecar

slika 5.25

index
vrednosti
prodaje
200712006

1.11
1.10
1.04
1.02
1.02
1.01
089
0.87
0.84
0.82
0.81
080

Metrics

Mesto
Obrenovac
Uzice
Sahac
fajecar
Kragujewvac

slika 5.26

dnevna
prodaja

4,066
20
2476
2,076
1,910

4.Top 5 mesta po prodaji. Ovaj izve$taj prikazuje prvih 5 mesta po dnevnoj prodaji na
odabrani dan. (slika 5.26)

5.Mesefna prodaja po trZiSnim segmentima. Ovaj izveStaj prikazuje kretanje prodaje
po trzisnim segmentima tokom 2006 i 2007 godine po mesecima .(slika 5.27)

kretanje mesecne prodaje po trzisnim segmentima

200000

160000 — 0 ——\ g/ O

Centar

@ Ukupna vrednost
prodaje
Istaok

@ Ukupna vrednost

120000

50000 | e

prodaje
Jug

Cr Ukupna vrednost
prodaje
Sever

@ Ukupna vrednost
prodaje
Zapad

& Ukupna vrednost
prodaje

40000

8]
2006/1 2006/12 2006/4 2006/7 20071 2007/122007/4 20077

slika 5.27
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6.Struktura prodaje po mestima. Ovaj izveStaj prikazuje strukturu prodaje po vrsti robe
po mestima za odabranu godinu. (slika 5.28)

1,000,000

struktura prodaje po mestu

a00,000 —

E00,000

00,000 1 HE

200,000 4 1

slaba

o b ukupna prodaja
sokovi

L ukupna prodaja

wode

B & ukupna prodaja

zestoka

ukupna prodaja

]
Eeograd

Kragujewac

Leskowac

Mo Sad
Mladenovac

Firat Sabac

Chrenovac Pristina

Uzice

Subotica

Zajecar

slika 5.28

7.Vrednost po nacdinu pla¢anja po mestu za 2006 i 2007 godinu. Ovaj izveStaj
prikazuje vrednost nacina pla¢anja po mestu tokom 2006 i 2007 godine.(slika 5.29)

Mesto
Eeograd
Kragujevac
Leskovac
Mladenowvac
Mowvi Sad
Ohrenovac
Firat
Fristina
Sabac
Subatica
Lizice
Lajecar

Metrics

Goding

gotovina

kartica

cek

ukupna prodaja ukupna prodaja ukupna prodaja

po nacinu po nacinu

placanja placanja
2006 2007 2006 2007
460697 365 654 BT 208 B5 223
242054 326836 02285 TBE1A
234 B45 346,133 97,312 91,8380
460,311 349,627 108,263 B9514
437 645 345 006 103,727 S0 649
335,2811357.265] B1,115| 83436
240583 337415 00482 110479
421,105 337,723 116,181 103,834
229580 366 H18  B7 BAZ 108,433
225314 314 615 B2424 BB 792
J26459 365,884 02 367 B4 968
431,983 304,278 03083 73,386

slika 5.29

po nacinu
placanja
2006 2007

63,533 43,795
458,232 40,372
53,087 52 491
43,596 58,848
41457 57,768
458,730 B1 424
54611 55800
44 284 35602
40,819 55,108
48,861 33,708
45 655 44,711
24,973 56,598
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8.Zarada po zaposlenom po mestu, po kvartalima. (slika 5.30)

Godina
Kyartal 20081 2006/2 2006/3 2006/4 20071 200712 200713 200714
Metri prodajapo prodajapo prodajapo prodajape prodajapo prodajape prodajapo prodajapo
EHS zaposlenom zaposlenom zaposlenom zaposlenom zaposlenom zaposlenom zaposlenom zaposlenom
Mesto
Beograd 2,429 2,602 2,218] 2,879 2,680 2,53 2,220| 2463
Kragujevac 4,367 4,576 5325 5,071 3,572 4,829 5,231 4,213!
Leskovac 8,259 8,763 5,872 5442 8,014 8,218 8,655 7,820
Mladenovac 32,364 32,620 31412 31,647 25,248 36,453 24,278 31,018
MNowi Sad 3,179] 3,394 3471 3,781 4,075 3,747 3,077 3,189
Obrenovac 5,503 6177 581 5,765 5,950 6,307 5,610 7,739
Pirat 7,466 9,265 7,809 7,738 8,605 8,193 8,466 8,321
Pristina 4,267 4,549 4915 5,531 5493 5,029 3,655 4912
Sahac 4,780 5,078 3,994 4481 5,640 5,165 4,545 5,044
Suhotica 5472 5,797 6,009 6,052 5,353 6,012 4713 8,777
Uzice 6,005 5,150 5623 6,447 4,621 5,288 5,959 6,911
Zajecar 5,940 8117 6,944 8,670 6,126 7.257 7.640 6,594
slika 5.30
9.Prodaja po kvartalima 2007 po regionima (slika 5.31)
Prodaja po kvartaima-=Region
450,000
400,000
350,000
20071
0000 B Ukupna vrednost
prodaje
20072
250,000 B Ykupna wrednost
prodaje
20073
200,000 O Ukupna wrednost
3 prodaje
200714
B Ukupna wrednost
150,000 prodaje
100,000 ‘[
500,000 ‘
Kozowa Macvanski Mizawski Surnadija Tirnocki Zlaiborski

slika 5.31
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10.Prose¢na vrednost ra¢una po mestu za odabranu godinu. (slika 5.32)

Prosecna
Metrics vrednost
racuna

Mesto
Pirot 1,164
Uzice 1,148
Sabac 15087
fajecar 1:153
Beograd 1,181
Leskovac 1.181
Movi Sad 1,150
hladenovac 1,146
Pristina 1,146
Ohrenovac 1,143
Subotica 1,137
Kragujevac 1,120

slika 5.32
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6. Zakljucak

U danasnje vreme je u poslovhom svetu informaticka podrSka sveprisutna i
nezamenljiva. Poslovni informaticki sistemi pruzaju moguénosti koje su donedavno bile
nezamislive, te na taj na¢in daju prednost u trziSnom nadmetanju onim ucesnicima koji su
spremni i sposobni iskoristiti napredne mogucnosti informaticke tehnologije u svim
elementima svog poslovanja.

U tom trziSnom nadmetanju i borbi za opstanak organizacije koriste razli¢ite metode,

tehnike i alate kako bi stekle konkurentsku prednost. Jedan od tih alata je i koncept
poslovne inteligencije, koji podrazumeva proces prikupljanja raspolozivih internih i
eksternih podataka te njihovu transformaciju u kvalitetne informacije koje sluze kao
pomo¢ menadzerima pri donoSenju poslovnih odluka.

Uspesna implementacija koncepta poslovne inteligencije u organizaciji je moguca ako
postoji jasna vizija Sta se Zeli i treba napraviti. Kreatori projekta treba da budu dobro
upoznati s poslovnim procesima koji ¢e biti ukljuéeni u projekat. Potrebno je osigurati
dovoljno vremena i naravno finansijska sredstva, a pre svega podrsku top menadZzmenta.

S obzirom da je suStina procesa upravljanja u pracenju poslovanja, analiziranju
problema, donoSenje odluka i postizanje =zajednickih ciljeva, sistemi poslovne
inteligencije pogadaju samu sustinu stvari i ubrzano preuzimaju primat kao najbolje
sredstvo za uspeSno izvrSavanje i1 unapredivanje ovih zadataka. Sistemi poslovne
inteligencije su najbolji nacin da se stigne konkurentska prednost jer se pruza mogucnost
za donoSenje dobrih odluka brze od ostalih.

U ovom radu je opisana konstrukcija Data Marta-a maloprodaje sa najve¢im osvrtom na
izradu izveStaja i analizu putem pokazatelja u prodaji. Ovaj sistem je namenjen
prvenstveno menadzmentu preduzeéa koji treba da donosi kljuéne odluke u razvoju
maloprodaje. Omogucava dolazak do odgovora na klju¢na pitanja poslovanja na brz i
efikasan nacin Sto skra¢uje vreme potrebno za pripremu analize uz nize troSkove.
Korisnik sistema sada posvecuje vise vremena analizi podataka, jer nema potrebe za
dugotrajnim procedurama pripreme podataka i izrade izveStaja, povecavajuci njihovu
efikasnost. Naravno, realan sistem bi imao znatno vise €injnica i dimenzija nego pilot
projekat opisan u ovom radu.

U danasSnjem poslovnom svetu, gde je brzina donoSenja ispravnih poslovnih odluka od

esencijalne vaznosti, Business Intelligence sistemi ne predstavljaju luksuz, ve¢ jednu od
osnovnih informatickih potreba.
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