As Ferramentas
de Business
Intelligence

* Conhecer as varias ferramentas tecnologicas de business intelligence
e as suas caracteristicas basicas

* Diferenciar e segmentar as tecnologias de acordo com os seus
objectivos de utilizagdo e importancia para determinadas tarefas



BusINESS INTELLIGENCE

As ferramentas ou aplicaces de business intelligence sdo muitas e variadas. As
suas diversas classificagfes ndo tém fronteiras estanques. Iremos, contudo, como
critério, descrever as mais relevantes e de utilizagdo mais generalizada.

DaTa INTEGRATION/ETL

Figura 4.1
Imagem de ecra
da aplicagao

de ETL Cognos
Decision Stream®

E cada vez mais importante, para o processo de ETL, a utilizacio
de ferramentas de auxilio. Embora tenham sofrido uma enorme evolu-
cdo, estas ferramentas possuem ainda algumas limitacdes, pelo que,
dependendo da complexidade das transformagdes, por vezes é neces-
sério parametrizé-las, utilizando linguagem de programacéo, para com-
pletar algumas lacunas que ainda possam existir. No entanto, prescindir
destas ferramentas significa uma maior manuten¢do do processo, a
medida que o data warehouse vai evoluindo e se vai adequando aos
novos desafios do negdcio.

As novas tendéncias nas tecnologias de ETL vao no sentido do
desenvolvimento de ferramentas mais poderosas, que, para além das
capacidades tradicionais, se apresentem como mais-valias em termos
de perfil de dados (data profiling), qualidade de dados (data quality) e
gestdo de metadados.
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CAPITULO 4 + As FERRAMENTAS DE BUSINESS INTELLIGENCE

BusIiNESS/PRODUCTION REPORTING

Figura 4.2
Imagem de ecra
da aplicacao de
Cognos Report
Studio®

As aplicagdes de production reporting justificam-se pela monito-
rizacdo e pelo acompanhamento das operacdes da organizacdo numa

base de continuidade — muitas vezes diaria. As aplicacdes de BI te-

rao, neste contexto, de assimilar e transmitir, com grande regularida-
de, os dados fundamentais (quantidades, valor, alertas para valores de
excepcdo) ao acompanhamento e analise.

O principal factor de sucesso destas aplicacdes serd o seu modus
operandi com as aplicacfes de frontoffice de registo das actividades.

As actividades de producdo intensiva, como sejam uma industria
transformadora, uma cadeia de lojas ou uma actividade extractiva,
sdo as que terdo maior necessidade deste reporting constante.
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FERRAMENTAS DE ANALISYS & QUERYING

Este tipo de aplicacdes esta concebido com o intuito de proporcio-
nar aos utilizadores finais-decisores e analistas altos niveis de autono-
mia e interactividade no acesso a informacgdo. Os destinatarios da
informacédo nao ficam pois constrangidos apenas a parcelas segmen-
tadas e/ou parametrizadas do conhecimento Gtil (reportings ou cubos
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de informacé&o uniformizados). Poderdo, com as funcionalidades des-
tas aplicacdes, «colocar novas questdes» e solicitar novas analises,
baseadas em diferentes critérios, e obter assim um maior valor acres-

centado das fontes de dados.
Figura 4.3
Imagem de ecra
da aplicagao
Cognos Query
Studio®

\ Query Studio - New

cognos8 Log Off

Menu W&D@ s BXoa p THZHE BB %l?l?ﬁl‘-ﬁ
% B [Font v[ptv| Av B Iy & B 4@
Change Layout —‘ e W By A
Run Report L
Manaae File ‘ Product Line Repor “’
Chart... Yolume and Costs
Define Conditional Styles... Product Line Product Type | Expected volume | Projected Costs |
¢ Computer Accessories 28,203 $434,612
M Change Font Styles... Computers 441,934
[E change Border Styles... MP3 13,305 $1,559,770
Reset Font and Border Styles PDA $1,874,760
Apply Template... , | Receiver 41,331 $64,044,180
Edit Title Area... Consumer Electronics 98,337 $68,355,256
S b D Audio $17,983,448
T . DVD Video $398,020
| Entertainment Accessories 0S $4,828,291
@ Group Game Console $14,653,640
# Pivot e $14,318,904
@ Unaroup Entertainment Media 485,815  $52,182,303
: Create Sections ¢ Chairs $84,298,405
Swap Rows and Columns esks $81,713,030
e ffice Accessories $61,106
@ Colapse o 444,389 $166,072,541
B Expand Group | Big Screen TV 17,812 486,643,000
| Speakers $46,619,730
 Standard TV $12,492,500 v

APrLICACOES ANALITICAS (ANALISE OLAP)

OLAP (online analytical processing) é um conceito que se
refere a aplicagées informaticas que permitem efectuar, de
forma rapida e partilhada, a analise de informagao multidimen-
sional, originaria de diversas fontes de dados.

As tecnologias OLAP permitem reestruturar os dados de uma base
de dados relacional numa perspectiva multidimensional. Podem-se fazer
assim queries sobre esta estrutura, com vista a detectar tendéncias e
a tirar conclusdes. Pesquisas e questdes que nas bases de dados tra-
dicionais demorariam trés dias a ser respondidas podem ser solucio-
nadas em apenas trés segundos na abordagem OLAP.
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Figura 4.4 —— —
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X4
Podem ser distinguidos essencialmente trés tipos de OLAP: o rela-
tional OLAP (ROLAP), o multidimentional OLAP (MOLAP) e o
hybrid OLAP (HOLAP). Vejamos em pormenor as caracteristicas
de cada um deles.
O ROLAP

O ROLAP caracteriza-se por manter os dados nas tabelas relacio-
nais originais, ao mesmo tempo que gera outras em que vai armaze-
nar os valores agregados. Estes dados agregados sdo somas com
um baixo nivel de detalhe derivadas dos dados. Um exemplo natural
é a agregacao de valores respeitantes as varias unidades de tempo
(dia, semana, més, ano).

Esta capacidade de aglutinar dados permite aumentar significati-
vamente os desempenhos, tendo em conta que muitos dos valores so-
licitados pelas interrogaces sdo pré-calculados. Apesar disto, o
ROLAP é uma solucdo globalmente mais lenta do que outras opgdes,
dado que é o modelo relacional que tem de sustentar o trajecto de
todas as unifes entre tabelas. Esta desvantagem pode ser compensa-
da pela sua pequena dimensao.
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O MOLAP

O MOLAP utiliza uma estrutura de dados multidimensional para
armazenar a informacdo. A estrutura é gerida por um motor de base
de dados multidimensional e ndo por um motor relacional. As agrega-
cOes sdo calculadas automaticamente como parte da estrutura multi-
dimensional. O MOLAP é extremamente rapido em termos de resposta
as questdes dos utilizadores, mas, infelizmente, apresenta desvanta-
gens a nivel do espaco ocupado e do tempo dispendido na sua criacao.

O HOLAP

O HOLAP é um meio-termo entre as duas tecnologias anteriores,
assumindo aspectos e atributos de ambas. Este modelo deixa os da-
dos nas tabelas relacionais e guarda as agregacdes como uma estru-
tura multidimensional. O HOLAP assume-se assim como uma op¢ao
de compromisso, quer em termos de rapidez de resposta, quer em
termos da dimenséo.

CUBOS OLAP

Nas teorias de base de dados, 0os cubos OLAP séo representacdes
abstractas de uma projeccdo de uma relacdo RDBMS (relational
database management system). Podem ser descritos, em termos de
uma funcdo, da seguinte forma:

Figura 4.5 W:XY,Z)—W
Cubo de
informagao

/
para analise OLAP 6\Q°
<@

Produto —»

Geografia —»

Nesta fungédo, X, Y e Z séo as chaves e representam eixos e W o
valor que resulta do seu cruzamento e preenche a célula respectiva

do cubo.
O cubo OLAP, criado a partir do um esquema em estrela de tabe-
las, permite formas de navegacdo faceis e intuitivas, através de dife-
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rentes graus de detalhe da informacéo. Através de uma funcionalida-
de denominada drill, um utilizador final pode navegar nos dados que
interessam a sua analise, aumentando o grau de detalhe (drill down)
e descendo, consequentemente, a dados cada vez mais operacionais,
ou diminuindo o detalhe (drill up), subindo a uma informacéo cada vez
mais agregada.

De realcar, também, a sempre util funcionalidade apresentada pe-
las ferramentas OLAP de rearranjar as linhas e colunas de dados em
analise, o chamado slice and dice. O utilizador pode decidir cruzar de
forma diversa as varias dimensdes ao seu dispor (e. g., vendas x area
geogréafica x intervalo de tempo ou area geografica x categoria de
produto x responsavel comercial), trocando simplesmente a ordem das
colunas e linhas e suprimir ou visualizar algumas delas.

Figura 4.6 file Edit Yiew Settings Run Help
Imagem de ecra DERE XovwoaQ p-B 7@ B B [l @8
da aplicagao b R Columns: ® Context:
. . Insertable Objects b :
Analysis Studio [ salescube (4 of 7) Combination |v eDates hd | ~
-
i Dates Revenue ]2004 2005 Dates
&< Products (5) [E—
@ % Locations Consumer Electronics | $38,908,096.24  $163,003,646.55 $201,911,742.82
|
#-< Branch Home Theatre $38,468,425.88 $67,685,103.86  $106,153,529.75
# <= Order Method |
Entertainment Media $158,854.12 $358,203.17 $517,057.29
# < Margin Range |
@ [ measures ‘Llfestyle Products $186,606.39 $152,019.02 $338,625.41
Home Office $396,093.00 $116,406.00 $512,499.00
Products $78,118,075.64 $231,315,378.63 $309,433,454.27
E-mail $17,155,079.76  $45,176,068.23  $62,331,147.99
|
Fax $10,254,519.41  $30,201,548.08  $40,456,067.49
|
Mail $16,383,665.13  $50,084,341.71  $66,468,006.84
| Sales visit $6,484,546.71  $22,026,678.62  $28,511,225.32
Special $1,464,301.80 $3,394,486.80  $4,858,788.60
Telephone $15,837,608.10  $50,088,887.36  $65,926,495.47
|
Wweb $10,538,354.73  $30,343,367.83  $40,881,722.56
Order Method $78,118,075.64 $231,315,378.63 $309,433,454.27
Data Analysis Ttems

APLICAGOES DA TECNOLOGIA OLAP
— PROJECTOS ANALITICOS DEPARTAMENTAIS

A realidade do neg6cio das empresas actuais pressupde, de uma
forma transversal a quase todos os sectores e areas de actividade, um
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conjunto de areas departamentais ou funcionais de cuja analise dos
dados depende a consolidacdo de conclusdes e consequentes deci-
sBes. Estes projectos, que sdo muitas vezes concebidos de forma gra-
dual e posteriomente integrados, sdo o cerne de um ambiente de Bl
escalavel, completo e sem redundancias.

Neste subcapitulo, elencamos cinco areas funcionais, em que iden-
tificamos nove projectos especificos de cubos multidimensionais
(OLAP). Apesar das especificidades inerentes a cada organizacao,
as areas, dimensdes e respectivas medidas (colunas de dados) sdo
comuns a maioria das empresas produtoras de bens e/ou prestadoras
de servigos.

Financas
Nas tarefas inerentes a gestdo financeira, é importante que os de-
cisores tenham um retrato objectivo, em tempo real, da situacéo patri-
monial, do desempenho das vérias areas de negécio e/ou centros de
custo e dos movimentos de tesouraria que ocorreram, efectivamente,
em determinado periodo. As fontes de dados sdo, preferencialmente,
ERP e ficheiros Microsoft Excel.
Figura 4.7
Balango
multidimensional
TEMPO  RUBRICAS DO BALANGO ORGANIZAGAO % PLANEADO INDICADORES
Anos Activo imobilizado Grupo (Corporate)| >120% Valores actuais
Trimestres | Activo circulante Empresa 110-120% Valores orcamentados
Meses Passivo c/ prazo Diviséo 100-110% Rolling forecast
Passivo m/l prazo 90-100% Valores de abertura
[...] Valores de fecho
Figura 4.8 =
Andlise TEMPO  ORGANIZAGAO KPI FINANCEIROS INDICADORES
financeira
Anos Grupo (Corporate) EPS Actual
Trimestres | Empresa EBITDA Planeado
Meses Divisao Rendibilidade vendas Rolling forecast

Rendibilidade activos

Rendibilidade c. préprios

Grau alavanca financeira

VAL

TR
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Figura 4.9 =
Analise de =) ORGANIZACAO CASH FLOWS INDICADORES
cash-flows )
Anos Grupo (Corporate) Origens de fundos Variagao liquida (act)
Trimestres | Empresa — Area operacional Variagao liquida (plan)
Meses Divisao — Area investimento Variagao liquida (RF)
[...] Utilizagao dos fundos
— Pagamento débitos
— Investimento
Comercial/ Vendas
Na analise comercial de uma organizacdo, é importante considerar
as suas vendas numa perspectiva multidimensional (regido, canal de
venda, categorias de produtos, entre outros), discernindo tendéncias e
tirando conclusdes. Importa compreender os segmentos ou hichos
especificos de maior rendibilidade e, com isso, preparar decisdes rela-
tivamente a pricing, politica de distribuicdo e politicas de incentivos
comerciais. As fontes de dados sdo, essencialmente, ERP e aplica-
coes especificas de CRM.
Figura 4.10
Analise
de vendas
=) ORGANIZAGAO C.VENDA PRODUTOS CLIENTES INDICADORES
Anos Grupo (Corporate) Canal 1 Linhas produtos | Segmento 1 | Unidades vendidas
Trimestres | Empresa Canal 2 Marcas Segmento 2 | Receitas
Meses Divisado Canal 3 Produtos Segmento 3 | % Desconto
Semanas Gestores comerciais | [...] SKU (*) [...] % Comissoes
Ano n-1 % Reclamagdes
[...] Preco médio venda
(*) Stock keeping unit
Figura 4.11
Rendibilidade
de produto/cliente
=) ORGANIZAGAO C.VENDA PRODUTOS CLIENTES INDICADORES
Anos Grupo (Corporate) Canal 1 Linhas produtos | Segmento 1 | Custo médio
Trimestres | Empresa Canal 2 Marcas Segmento 2 | — C. m. produgdo
Meses Diviséo Canal 3 Produtos Segmento 3 | — C. m. distribuigdo
Semanas Gestores comerciais | [...] SKU [...] Lucro bruto
Ano n-1 Lucro liquido
[...]
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Marketing
Na analise de marketing, é importante ter uma perspectiva «ma-
cro», mais estratégica, do mercado que vamos abordar: dimensao,
segmentacdo explicita ou implicita, vantagens/desvantagens de deter-
minado posicionamento. Numa perspectiva «micro», mais operacio-
nal, importa conhecer o impacto das campanhas de publicidade, de
alteraces pontuais no marketing-mix dos produtos (product, price,
place e promotion).
Figura 4.12 Os ERP, aplicacdes de CRM, bases de dados com informacao di-
fnr;";'l';‘j”‘;’; versa de marketing research séo as fontes de informagéo mais usuais.
estratégico
TEMPO CANAIS PRODUTOS CLIENTES INDICADORES
Anos Canal1 Linhas produtos Mercado Global Numero clientes
Trimestres Canal 2 Marcas — Segmento 1 LTV (*) médio clientes
Meses Canal 3 — Segmento 2
Semanas [...] — Segmento 3
Ano n-1
[.]

(*) Life Time Value

Figura 4.13
Anélise de
marketing
operacional

TEMPO CAMPANHAS MENSAGENS SEG. MERC. PRODUTOS INDICADORES

Anos Campanha 1 Linhas produtos | Merc. global | Linhas produtos | Numero clientes
Trimestres | Campanha 2 Marcas — Segmento 1| Marcas Ndmero produtos
Meses Canal 3 Produtos — Segmento 2| Produtos Proveitos/Campanha
Semanas [...] — Segmento 3 Custos/Campanha
Ano n-1 % Respostas

[...]

Producao

Na producao, os decisores tentam optimizar a correlagédo entre di-
versas variaveis criticas (necessidades de producéo, capacidade ins-
talada, matérias-primas/subsidiérias disponiveis, recursos necessarios,
custo da producdo), de forma maximizar as vendas e optimizar a ca-
pacidade instalada. As aplicagbes de forecasting de vendas, de ges-
tdo da producéo e da SCM (supply chain management) sdo importantes
fontes de dados.
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Figura 4.14
Gestao
da capacidade
de produgéo
TEMPO PRODUTOS ETAPAS PRODUGAO LINHAS PROD. INDICADORES
Anos Linhas produtos | Fabricagéo Fabrica 1 Unidades planeadas
Trimestres | Marcas Montagem — Linha 1 Unidades produzidas
Meses Produtos Inspecgéo — Linha 2 % defeitos
Semanas | SKU Embalagem — Linha 3 Uptime
Ano n-1 [...] Fabrica 2 Downtime
[...] [...] % Capacidade utilizada

Gestao de recursos humanos

Figura 4.15
Administragéo
de recursos

Como prioridade, é necessario que a funcao de recursos humanos
apresente um conhecimento objectivo das suas caracteristicas demo-
graficas e, a partir dai, permita compreender a sua adequagdo as com-
peténcias necessarias a organizacao. De forma complementar, torna-se
também importante compreender as competéncias fundamentais, ne-
cessidades formativas e a avaliacdo do desempenho. Os médulos de
gestdo de pessoal dos ERP e ficheiros Excel com informacao diversa
serdo as fontes que alimentardo estes cubos.

humanos
TEMPO ORGANIZAGAO GRUPO PROF. CONTRATO AVAL. INDICADORES
Anos Grupo (Corporate) | Administragéo Full time 1 Num. empregados
Trimestres | Empresa Directores 1.2 linha | — Efectivo 2 FTE
Meses Diviséo Chefes de sector — Prazo 3 Custos totais RH
Ano n-1 Administ./Comer. — Trab. temp. 4 % Incentivos
[...] [...] 5 % Promogdes

% Formagéo

APLICACOES DE EVENT MANAGEMENT

Este tipo de aplicagdes é orientado para uma monitorizagdo conti-
nua dos processos de negocio sem interacc¢do do utilizador. Funciona
através do acompanhamento de eventos que necessitam de ser vigia-
dos, utilizando uma automatizacéo de processos de negdcio e de deci-
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Figura 4.16
Imagem de ecra
da aplicacao de
Cognos
Business Event
Management®

sdo, de forma a reduzir drasticamente o tempo de passagem a accdo
e respectiva resolucdo. Um exemplo pode ser um alerta automatico
para um utilizador quando as vendas desgam abaixo de um determina-
do valor ou até mesmo a mudanc¢a de um valor numa base de dados
(como um prego de um produto) quando o seu stock baixar a um
determinado namero de unidades.

Estas ferramentas funcionam através da definicdo, por parte dos
utilizadores, de condi¢cbes e agentes em que sdo especificados o0s
eventos a ser monitorizados e as respectivas tarefas a ser executa-
das caso as condi¢Oes sejam cumpridas de acordo com o contexto
em que se inserem.

/3 Defect Returns Agent - Event Studio - Microsoft Internet Explorer =10] x|
File Edit view Insert Actions Help
Del% dBBXno M) B-EBE
oo
’:iz;_l;lzsirlevenk condition... Eﬂ *¢ H El:h *¢ : E *¢ *¢
e Mana Ty dg[i;tf;sl?‘:\" Returr,\)ed Goods - Retan(err4 f.ontact Avmdablﬁ .Retums Av\;?dk; gm 4

e ] Schedule the agent...

Rcetder the take | ! Spetlfy an event condition

I

[ 60 Sales and Retailers = ]
% [ Orders
 {ill Products
= [l Sales reps
W] staff name
W staff name (multiscript;

EBES

Summary
Use the Detail tab to create an expressi

ion that is applied to the values in the data source.

[Revenue] > 20000

Expression
= [[Reason description] in (‘Unsatisfactory product’, Defective product’, Incomplete product’, Wrong product shipped) AND =]

W/ First name
W First name (multiscript)
W) Last name
W] Last name (multiscript)
W Position
W work phone
W Extension
W/Fax =
'l
W ate hired
# fiill Countries
4 il Sales branch address
4 il Sales branch address (mult
il Retailers
+fiill Retailers (multiscript)
+ il Product forecasts

Information:
[finance].[monthly].[code] = ‘A’ and [finance].[monthly].[amount] > ?parameter?
Use items, functions, parameters, and values to buid an expression.

Tips Error

# il Sales targets v
|Si—
|&) Done [ B Local intranet 7

Estas ferramentas estdo a ser aprimoradas com o advento da tec-
nologia BAM, de que falaremos num outro capitulo.

FERRAMENTAS DE VISUALIZACAO:
DASHBOARDING E SCORECARDING

Para faceis monitorizacdo, compreensao e assimilacdo da informa-
cao é essencial que haja interfaces e aplicagdes de front-end ao servico
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dos gestores e decisores. A visualizacédo é, claramente, um dos factores
fundamentais a assimilacdo e percep¢do de quem decide. A analise ta-
bular, numérica e tradicional ja ndo é assertiva face as necessidades de
analise e consolidacdo de contextos caracterizados por diversas varia-
veis geograficas, demograficas, comerciais e organizacionais.

Desde os ja «pré-histéricos» tableaux de bord, disponibilizados em
ambientes pouco simpaticos, ha 20 anos, toda a tecnologia de visualiza-
cao de dados teve enormes desenvolvimentos, impensaveis no passado
recente. Hoje em dia, utilizam-se, de forma generalizada, os graficos e
tabelas mais basicos, indicadores e sinalécticas, animacoes, ferramen-
tas interactivas de anélise multidimensional e as chamadas aplicagdes
de scorecarding e dashboarding, por todos aqueles que necessitam
de conhecimento facil e oportuno, «a distancia de um clique».

A introducdo de ferramentas modernas de visualizag&o € pertinen-
te em inUmeras tarefas de andlise e decisdo actuais:

* na gestao de producdo, identificando volumes, capacidades de pro-
ducéo utilizadas e rendibilidade;

* na gestdo comercial, visualizando volumes, margens e segmenta-
cao das vendas por maltiplos critérios, tendo em vista a identifica-
cao de clientes e nichos de mercado que maximizem o lucro;

» na gestdo de marketing, analisando de modo «geoespacial» as ca-
racteristicas demograficas dos mercados em que a empresa esta
inserida;

* na gestdo de recursos humanos, identificando e diagnosticando o
estado da formacao e das competéncias e tendéncias de turnover
nas varias areas da organizacao;

* na gestdo logistica, visualizando inventarios e requisitos das cadeias
de aprovisionamento, de forma a optimizar compras e niveis de
existéncias.

AS APLICAGOES DE SCORECARDING

Os scorecards aperfeicoam o reporting tradicional ao utilizarem
medidas-alvo pré-definidas (e. g., objectivos de vendas, razdes de ren-
dibilidade e eficiéncia) com os respectivos dados actuais e desvios.
Baseando-se em informacdo diversa obtida nos sistemas operacio-
nais, os scorecards agregam dados diversos em indicadores-chave,
representativos do desempenho. Podem ser utilizados em sistemas de
controlo operacional para periodos determinados (como no caso dos
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projectos de Six Sigma, de aperfeicoamento do desempenho), bem
como em EIS (executive information systems), contendo informa-
cao composta e/ou agregada, de contetido estratégico (de que é exem-

Fi 417 .
oure plo a metodologia do balanced scorecard).
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O DASHBOARDING

Os dashboards apresentam como principal vantagem a capacidade
de comunicarem quantidades complexas de informacao de uma forma
rapida e intuitiva. Mais concretamente, traduzem os dados recebidos
dos sistemas operacionais de uma forma graficamente apelativa e amiga
do utilizador, através de mapas, graficos diversos, tabelas, entre
outros. Na actualidade, é normal haver dashboards dinamicos, que
permitem efectuar opera¢des de drill through (pesquisa aprofundada)
noutras fontes de dados para ver com maior detalhe os dados subja-
centes ao que os dashboards nos revela.
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Figura 4.18
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Em sintese, as capacidades das tecnologias de dashboarding e
scorecarding sdo essencialmente complementares nos processos e
tarefas de analise e decisdo empresariais, como é explicitado abaixo:

~ GESTAO ESTRATEGICA

Causa & Efeito

QyVO3¥00S

Monitorizar

Q¥VYO8HSYa

Agregar

AVISUALIZAGAO DE INFORMAGAO MULTIDIMENSIONAL

A especificidade dos dados e da informacao disponibilizada pelas
ferramentas de business intelligence (transversal a organizacao,
multifuncional e multidimensional), obriga, frequentemente, a existén-
cia de aplicacdes mais sofisticadas de visualizacdo e analise. Com
efeito, discernir factos e tendéncias com inclusdo de multiplas varia-
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veis (quantidade, importancia, tempo, geogréaficas, entre outras) pres-
supGe outras capacidades para além das normalmente existentes num
simples grafico de duas dimensoes.

Genericamente, estas ferramentas devem permitir:

* avisualizacdo de varias dimensdes e variaveis;

* ainteractividade com os utilizadores, de modo a permitir uma visua-
lizacdo de varios angulos e enquadramentos e que potencie a seg-
mentacao da informacgdo em parcelas (tipo slice and dice).

Existem varias ferramentas para visualizacao de dados multidimen-
sionais. Apresentamos algumas em seguida.

Pie charts multidimensionais

Este grafismo permite normalmente analisar até trés variaveis de-
pendentes (correspondentes ao tamanho, altura e cor), a que corres-
pondem trés variaveis independentes (a fatia, linha e coluna), permitindo
uma avaliacdo rapida e intuitiva dos dados.
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Graficos de barras multidimensionais

Os gréaficos de barras multidimensionais permitem aos utilizadores
(através dos eixos e dos niveis de cor) a visualizacdo de dados que
assentam em diversas variaveis.
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Histogramas multidimensionais

Os histogramas, que representam varias dimensdes, estdo mais
vocacionados para analises de grandes volumes de dados e em que
seja pertinente avaliar a sua densidade de distribuicao.
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Aplicagoes avangadas

Surgiram recentemente ferramentas com capacidades avancadas
que proporcionam aos utilizadores diferentes experiéncias de visuali-
zacdo e percepcao.

Estas funcionalidades procuram potenciar uma rapida assimilacao
cognitiva da realidade.

As animagdes implicam facilidade, rapidez e eficacia no discerni-
mento da tendéncia e na velocidade do seu desenvolvimento.

Ja as visualizacbes em «imersao», tal como num jogo de video de
realidade virtual, colocam o utilizador no meio de um cenario que
contém a representacdo multidimensional dos dados. Utilizadas ini-
cialmente nas areas de inovagdo e desenvolvimento do produto, sao
ja aplicadas para uma contextualizacdo do decisor em cenarios com-
plexos.

Por ultimo, e directamente relacionadas com as anteriores, estao
as capacidades de interactividade accionadas pelo utilizador. Enquan-
to as aplicacGes mais tradicionais apresentam barras ou linhas
estaticas, estas novas possibilidades oferecem, por exemplo, a pos-
sibilidade de «rodar» gréaficos e imagens, de forma a mostrar conhe-
cimento oculto, filtrar dados acima ou abaixo de um determinado
valor ou efectuar zoom em determinadas partes das imagens. Esta
interacgdo directa poupa aos utilizadores tempo gasto em queries e
a formatacdo do reporting, que pode assim ser utilizado na analise
da informagéo.

Data MINING

A data mining ou a «mineragdo de dados» é uma das ferramentas
de Bl mais conhecidas e com utilizacdo mais generalizada no mundo
empresarial.

Data mining — conceito que engloba todos os processos
que, através de uma diversidade de ferramentas tecnolégicas
de analise, permitem descobrir padrées e relagées num deter-
minado conjunto de dados.

As aplicagOes desta abordagem sdo essencialmente descritivas (re-
trata uma realidade actual especifica) e predictivas (permite fazer
previsdes e conclusdes através da concepcao de modelos, tendo em
conta os padr@es actuais de comportamento detectados).
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Figura 4.23
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As aplicacbes empresariais de um sistema de data mining séo
muitas e variadas, mas podem ser agregadas em dois grandes grupos:
a optimizacdo da gestdo da estratégia comercial/marketing — através
da analise do mercado, dos segmentos ¢ clientes — e a procura de
eficiéncia nos custos — através da racionalizagdo dos diversos inputs
(materiais e humanos) de cada processo produtivo.

De realcar que a data mining ndo substitui o factor humano na analise
dos dados. O facto de permitir definir padroes e tendéncias nao da, auto-
maticamente, ao gestor o valor e impacto dessas realidades para o negdcio.

DATA MINING DESCRITIVA

Quando falamos em data mining descritiva referimo-nos a descri-
cao dos seus principais atributos estatisticos (valores médios, desvio-
-padréo e desvio médio, entre outros) e da visualizacao destes valores
(através de graficos e tabelas). E igualmente importante descortinar,
nesta analise, ligacOes entre as diversas variaveis (e. g., vislumbrar
dados que ocorram simultaneamente).

DATA MINING PREDICTIVA

Uma data mining meramente descritiva tem um valor limitado para
o0 entendimento do negdcio de cada organizagdo. Permite, com efeito,
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analisar com objectividade os valores e tendéncias historicas mas ndo
traz grande capacidade prospectiva para apoiar decisdes. E, pois, es-
sencial construir modelos predictivos baseados nos dados apurados.
Esses modelos (baseados em algoritmos) devem ser elaborados, testa-
dos e validados face a realidade, com vista a apurar a sua fiabilidade.
Este sera um processo de natureza ciclica, em permanente revisao, tendo
em conta a constante mudanca das variaveis de negocio.

O PROCESSO DE DATA MINING

Um projecto de data mining devera ser prosseguido através das
seguintes etapas:

* Definir o business case

E essencial definir de forma clara o objectivo e as metas do pro-
jecto, para explicitar o impacto que se pode esperar no negécio e jus-
tificar o investimento subjacente. Esta definicdo inicial devera, pois,
incluir a explicacdo da maneira como a descoberta de conhecimento
pertinente (os designados «projectos de knowledge discovery») atra-
vés de data mining afectara o negdcio. Uma definicdo de finalidade
serd, por exemplo, a minimizacgédo do risco de crédito nos produtos de
crédito ao consumo de um determinado banco comercial — o que origi-
naria uma pesquisa ao histérico do perfil de clientes ndo cumpridores.

+ Construir a base de dados-alvo da data mining

Esta é uma das etapas fundamentais do projecto e uma das que
consomem mais tempo. Os dados a ser explorados deverdo ser agru-
pados numa base de dados prépria (separada do DW corporativo),
com vista a uma exploragdo que tenha em conta a necessidade de
constantes iteracfes e os devidos cuidados na gestdo dos recursos
informaticos. Os passos/tarefas a serem executadas sao idénticos aos
ja descritos na construcdo do DW: recolha, descricdo e seleccdo dos
dados, analise de data quality e respectiva limpeza, consolidacédo e
integracdo, construgdo dos metadados, carregamento e 0S necessarios
trabalhos de manutencdo da base de dados.

* Explorar os dados

Na fase de exploracdo, tentamos identificar os campos (variaveis)
mais importantes na analise de relagdo ou predicdo e determinar que
valores derivados serdo mais Uteis. Tendo em conta que estaremos a
lidar com conjuntos de dados com centenas ou mesmo milhares de
colunas, a capacidade de processamento e resposta da aplicagdo in-
formatica de suporte é um factor fundamental.
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* Preparar os dados para a modelizagdo

Este passo, o ultimo antes da construcdo dos modelos, pressupde,
inicialmente, a selec¢do das variaveis e das colunas — uma vez que,
acumulando toda a informacdo disponivel sem um critério selectivo,
poderemos chegar a um modelo incorrecto, com variaveis irrelevan-
tes. Terd ainda de ser encarada a necessidade de construir e/ou trans-
formar variaveis (e. g., de valores absolutos para razfes mais
compostas) tendo em vista o aumento da fiabilidade do modelo e o seu
enquadramento nos pressupostos de suporte a decisdo.

*  Construir um prototipo do modelo

A construcdo do modelo é feita por via de maltiplas iteracGes, ex-
plorando vias alternativas (train & test), com vista a avaliar quais sdo
as mais indicadas para resolver o business case. A deciséo relativa-
mente ao tipo de modelo também ¢é importante — seja, por exemplo, uma
arvore de decisdo, um neural net ou uma regressao logistica. A decisdo
ird afectar o tempo e as condi¢des de preparagdo subjacentes;

* Avaliar o modelo

O modelo proposto tera de ser avaliado pelos seus resultados e
pelo seu grau de importancia, detectando eventuais erros de constru-
¢do. E particularmente importante fazer a sua validacdo externa, isto
é, atestar se 0 modelo concebido reflecte o mundo real e se é perti-
nente para as explicagdes que se procuram — uma vez que, mesmo
estando correcto, podera nao ser 0 mais adequado;

* Implementar o modelo validado

Operacionalizar o modelo €, pois, o tltimo passo. A sua implemen-
tacdo deve ser efectuada apds uma correcta validacao interna e ex-
terna, disseminada pelos utilizadores-chave (analistas e decisores) do
processo de negdcio respectivo e seguida por uma monitorizagao cons-
tante dos padr6es que presidiram a sua elaboracao.

TESTE OS SEUS CONHECIMENTOS

1. Quais s&o as vantagens mais importantes trazidas pelas aplicagdes OLAP na
analise da informagéo do negocio?

2. Quais séo as principais aplicagbes das tecnologias de dashboarding e scorecarding?

3. Explicite os principais requisitos e etapas para a construgdo de um projecto de data
mining.
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