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60 H/A 04 DAD5003 1º/2018 
 
DISCIPLINA:  Métodos Quantitativos Avançados em Administração 
PROFESSOR:  Dr. Valter Afonso Vieira 
 

EMENTA:  
Apresentar os conceitos e práticas fundamentais da análise multivariada de dados aplicada a 
ciência social aplicada. A disciplina toma por base a aplicação de conceitos de análise 
correlacional, e de análise multivariada de dados, como forma de oferecer ao aluno o suporte 
quantitativo necessário ao desenvolvimento de suas pesquisas. 

 

CONTEÚDO PROGRAMÁTICO 
 
Prova individual e sem consulta (assunto da prova Capítulos 1, 2, 4 e 7) 
Gráficos, pizza, blox plot, etc 
Viés (Bias) 
Correlação 
Análise de cluster 
Regressão 
Regressão logística 
Teste de diferença de média, padronização Z, kruskall wallis 
ANOVA 
ANOVA/ANCOVA 
MANCOVA 
Medidas repedidas  
Análise fatorial exploratória 
Análise Multinível 
Mediação e Moderação 
 

 

AVALIAÇÃO:  
 
25% Apresentação dos seminários (PowerPoint e o que desejar) 
---O aluno deve apresentar o capítulo do livro e seu conteúdo, usando o PowerPoint. Caso o 
aluno encontre o PPT do Andy Fields na internet ele pode usar o slide em inglês; Caso o aluno 
queira montar o slide fique a vontade. O foco é apresentar o ponto principal do conteúdo da 
matéria para os demais colegas. Apresentar figuras, tabelas e dados relevantes. 
 
25% Orientação para com a aplicação dos exercícios e das bases de dados para com a turma 
---O aluno deve usar uma(s)/várias das bases de dados do Andy Field e explicar qual é a ideia 
do comando, do teste, de como se interpreta e da saída do SPSS. Os demais alunos devem 
saber fazer o teste e interpretar todos os achados. No dia da regressão logística, o foco é 
aprender como se faz, como é o resultado, como é o achado, etc. 
 
25% Prova individual sem consulta, 1º dia de aula 
---O professor vai disponibilizar o conteúdo da aula 30 dias antes. Então estude os capítulos 
iniciais para uma prova em sala de aula. O livro que será usado é o Andy Field 4ª ed de 2013, 
inglês. 



 

 
25% Exercícios entregues em 2 momentos (impresso e individual ou dupla; SMART ALEX´S 
TASKS) 

primeira entrega (ver excel)  
segunda entrega (ver excel) 
será recebido a atividade via PDF no e-mail vavieira@uem.br encaminhar apenas no 

dia da entrega e não antes 
 

---O aluno deve fazer os exercícios ao final do capítulo. Eu coloquei para fazer em capítulos. O 
aluno deve fazer os exercícios, interpretar os achados, fazer as análises e entregar o 
documento na data respectiva. Por isso é fundamental que o aluno faça o exercício antes de 
vir para a aula, para aprender e tirar dúvida com o seminarista do dia. 
 

 

REFERÊNCIAS COMPLEMENTARES DE PERIÓDICOS 
 
ANÁLISE FATORIAL EXPLORATÓRIA  
Kapil R. Tuli, Sundar G. Bharadwaj, Ajay K. Kohli (1983) Ties That Bind: The Impact of Multiple Types 

of Ties with a Customer on Sales Growth and Sales Volatility, Journal of Marketing Research, 
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ANOVA/MANOVA  
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ANCOVA/ANOVA 
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Retailing,  
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Lo, D., Ghosh, M., Lafontaine, F. The Incentive And Selection Roles Of Salesforce Compensation 
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Noah Lim, Michael J. Ahearne, Sung H. Ham (1985) Designing Sales Contests: Does the Prize 
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Frank Q. Fu, Keith A. Richards, Douglas E. Hughes, & Eli Jones Motivating Salespeople to Sell New 
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Intelligence and Sales Performance: A Social Network Perspective", Journal of Marketing, 
77(6), 37-56.  
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REFERÊNCIA PRINCIPAL:  
 
Field, A. (2013). Discovering statistics using IBM SPSS statistics. www.statisticshell.com/  

 

REFERÊNCIA COMPLEMENTAR:  
 
Anderson, David R.; Sweeney, Dennis J. Williams, Thomas A. Estatística aplicada à administração e 

economia. Tradução de Luiz Sérgio de Castro Paiva. São Paulo: Pioneira Thomson Learning, 2005. 
Cooper, D.R., Schindler, P.S. Business Research Methods. 7. ed. New York: McGraw-Hill Irwin, 2001. 
Malhotra, N. K. Pesquisa de Marketing: Uma Orientação Aplicada. 3. ed. Porto Alegre: Bookman, 

2001. 
 
 

DOCENTE:  
 
Valter Afonso Vieira (Resumo do CV): Graduado em Administração de Empresas pela Universidade Norte do 
Paraná (UNOPAR), Pós-Graduado em Tutoria de Educação a Distância pelo Núcleo de Educação a Distância da 
Universidade Federal do Paraná (NEAD-UFPR), Mestre em Administração pelo Programa de Pós-Graduação em 
Administração da Escola de Administração da Universidade Federal do Rio Grande do Sul (PPGA/EA/UFRGS), 
Doutor em Administração pelo Programa de Pós-Graduação em Administração da Universidade de Brasília, 
(PPGA/UnB) e Livre-Docente pela USP. 


