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EMENTA:

Apresentar os conceitos e praticas fundamentais da analise multivariada de dados aplicada a
ciéncia social aplicada. A disciplina toma por base a aplicacdo de conceitos de analise
correlacional e de anélise multivariada de dados, como forma de oferecer ao aluno o suporte
quantitativo necessario ao desenvolvimento de suas pesquisas.

AVALIACAO:

25% Apresentacao dos seminarios (PowerPoint e o que desejar)

25% Orientacdo para com a aplica¢do dos exercicios e das bases de dados para com a turma
25% Prova individual sem consulta, 1° dia de aula

25% Exercicios entregues em 2 momentos (impresso e individual ou dupla)

CONTEUDO PROGRAMATICO:

1. Medidas de posicao;

Medidas de dispersao;

Medidas de dispersao simultanea;
Medidas de relacao linear;

Processo geral de teste de hipoteses.

2. Analise de Regressao Simples:

Estatisticas associadas;

Processo de analise: diagrama, modelo, estimacao de parametros, coeficiente de
regressao padronizado, teste de significancia, intensidade e significancia da associacao,
precisao da predicao.

3. Analise de Regressao Logistica:

Estatisticas associadas;

Processo de analise: coeficientes de regressao parcial, intensidade de associacgao, teste de
significancia, exame dos residuos;

Multicolinearidade.

5. Teste de médias
Teste-t, ANOVA, F, e pesquisas experimentais

6. Analise multinivel




Exames multinivel

7. Teste de médias ANCOVA-GLM

Covariaveis
6. Analise Fatorial:

Conceito basico;

Modelo de anélise fatorial;

Estatisticas associadas;

Processo de analise: formulacao, construcao da matriz de correlacao, determinacao do
método de anélise, determinacao do nimero de fatores, rotacao dos fatores,
interpretacao dos fatores, calculo dos escores fatoriais, escolha das variaveis substitutas,
determinacao do ajuste do modelo.
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