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HISTORICO UVB

A Faculdade On-Line UVB é a maior instituicdo de ensino superior credenciada
pelo MEC para ofertar cursos de graduacgéo on-line. Formada por um grupo de
06 importantes instituicdes particulares do pais, recebeu em maio de 2003 o
credenciamento e a autorizacdo do MEC para lancar quatro bacharelados que

sao oferecidos pela internet.

Essa associacdo partiu dos seguintes conceitos: soma de competéncias
académicas, compartilhamento de estruturas fisicas, integracdo virtual de
banco de dados, servicos de suporte académico e criagdo de metodologias e
tecnologias inovadoras para a oferta de educacao a distancia com qualidade.

AS IES socias formam uma rede que, além da pesquisa e cooperacao nas
areas de tecnologia e pedagogia, apresenta-se como geradora de contetdos e
de atendimento qualificado para a oferta de cursos a distancia. Durante este
periodo, criou ferramentas de interacdo em conformidade com padrbes
internacionais e desenvolveu uma metodologia de aprendizado baseado no

modelo cooperativo.

A IUVB, desde sua criacdo, percorreu toda a curva de aprendizagem do e-
learning. Durante esse periodo, aplicou mais de 20 cursos de extensdo
universitaria, atuou como uma instituicdo fornecedora para o mercado de
treinamento corporativo e prestou consultoria para IES interessadas em

participar desse mercado.

Foram mais de 10.000 alunos que passaram por seus cursos. No entanto,
esses numeros, mais do que representar qualquer sucesso deste
empreendimento, significam o conhecimento minucioso de todos 0s processos

gue compdem esta nova forma de relacdo de ensino e aprendizagem.
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Objetivo do Curso

O curso de Administracdo de Empresas com Habilitacdo em Marketing da UVB
irA proporcionar ao graduando formacdo integral em Marketing com visdo
humanistica e global do meio, qualificando-o para atuar no mercado de
trabalho de forma diferenciada. Ou seja, com capacidade de interpretar
mercado, identificar oportunidades e riscos, estabelecer plano de trabalho com
prazos e metas, autogerenciar-se e produzir resultados a despeito de eventuais
limitagbes de recursos, com condi¢cdes de compreender a complexidade e as
contradicbes que delineiam a dinamica organizacional do mercado e da

sociedade, potencializando sua condicao de transformacao.

JUSTIFICATIVA DO CURSO

Os profissionais de marketing buscam continuamente prever seu impacto nas
decisdes organizacionais e influencid-las sempre que possivel. Além do efeito
nas decisdes de marketing, o mercado, por sua natureza dindmica, ndo pode
prescindir de uma reavaliacdo continua dessas decisfes, nos mais variados

niveis, pois as empresas ndo agem sempre da mesma forma..

Sendo assim € necessaria a formacdo de um profissional dindmico que
acompanhe todas as megatendéncias, sendo capaz de prever e reagir aos

seus impactos competitivos.

A concorréncia industrial, os limites legais, os impactos tecnolégicos sobre o
projeto de um produto e os aspectos sociais sdo alguns dos fatores mais
importantes no mundo dos negdcios. O limiar deste século XXI ja coloca a
globalizagdo como passado. As rapidas mudancas ocorridas no cenario

mundial modificaram as pessoas e suas percepc¢des, mercados e empresas.

A eliminagdo das fronteiras fez com que mercados, antes regionalizados
passassem agora a ter uma grande disputa. O profissional de marketing esta

incumbido de descobrir novos nichos de mercado.
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nsa século XXI; percebemos que vender

cuidados com o meio ambiente passa ser um grande mercado; percebemos

Enfatizando o novo modo de pe

também que a responsabilidade social das empresas torna-se gradativamente
um cartdo de visitas que deve ser trabalhado com esmero; os eventos e
produtos esportivos firmam-se como mercados ricos e perenes; as
organizacdes sem fins lucrativos despontam como um grande campo de

trabalho para o profissional de marketing.

Em face dessa nova sociedade, nascida dos tempos da globalizacdo, o curso
de Marketing vem suprir a necessidade de profissionais capacitados a entender

estes novos comportamentos de empresas, mercados e pessoas.

PERFIL DO EGRESSO

Ao final do Curso de Marketing, o aluno sera capaz de:

1. Identificar riscos e oportunidades para desenvolvimento de

novos produtos e servicos.

2. Detectar novos mercados, aproveitando as oportunidades

disponiveis, acompanhando a concorréncia.

3. Gerenciar planos de Marketing, implementando plano de

negdcios com prazos e metas.

4. Executar e analisar pesquisa de mercado, interpretando o
comportamento do consumidor e suas tendéncias,

considerando cenario econdmico.

5. Desenvolver novos produtos e linhas de produtos, a partir

de estudos de mercado e de viabilidade econdmico-financeira.

6. Trabalhar de forma integrada com a &rea de vendas e
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demais setores institucionalS, atuando em equipes

multidisciplinares, visando objetivos, prazos e metas.

7. Criar estratégias de comunicacédo e motivacao interna,

mobilizando todos em direcdo aos objetivos organizacionais.

8. Utilizar a cadeia logistica como diferencial competitivo.

9. Adaptar-se com facilidade as novas tendéncias da area de

marketing local e global.

10. Estruturar equipes de trabalho e implementar planos de
gestédo de vendas, pos-vendas e de relacionamento, tendo
como foco resultados organizacionais.

11. Representar organizagdes nacionais e internacionais.

12. Desenvolver planos de Marketing social.

13. Elaborar Plano Estratégico, definindo planos tatico-

operacionais.
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FLUXOGRAMA CURRICULAR

v v v
Analise de Informagao em Negocios Pesquisa e Analise de Mercado Gestao de Pessoas e Endomarketing
Disciplina C. Horaria _ Disqiplina . C. Horaria
e
Dimensao Humana 2140h Estatistica e Pesquisa 4/80 h Beneficios '
Contemporanea_ _ | [ Matematica Superior 4/80 h Teorias Administrativas 4/80 h
Mundo dOS_ Negacios 4/80 h | | Direito Pdblico e Privado 2/40 h Contemporaneas
Metodologia do Trabalho 2140h < | Evolugio do Pensamento | 2/40 h Lideranca e Desenvolvimento | 2/40 h
C|ent|f|f:p B Administrativo Gerencial
Informética Instrumental 2/40 h Economia de Empresas 2/80 h Comportamento Organizacional | 2/40 h
Formagao Economica 2/40h Estrutura Organizacional e 2140 .
Brasileira Mercado Endomarkeung 4/80 h
Carga Horéria do Mddulo 16/320 h Carga Horéria do Médulo 20/400 h Carga Horaria do Modulo 20/400 h
Marketing Estratégico e Representagﬁﬁjgg:ﬁ(r)ﬂ;l e Marketing Gerenmamseg:\(;i d(e):SProdutos e
Responsabilidade Social ¢
I __ Disciplina C. Horaria Disciplina C. Horéria
. dministrglz(c:)lplma Eéglrc])rana Administracdo de Vendas | 4/80 h Matemética Financeirae | 4/80 h
1518680 Gestdo de Sistemasde | 2/40 h Andlise de Demonstracbes
Estratégica/Projeto - Financeiras
Interdisciplinar » | Informagdo —
- . 30 d 2140 h Anédlise de Custos e 2/40 h
Responsabilidade Social na | 2/40 h Formacao de Formacao de Precos
Empresa _ _ < Empr,ezendedorgs Analise da Conjuntura 2/40 h
Administragéo de Conflitos e | 2/40 h Comercio Exterior e 4/80 h Econémica Nacional
Tecnicas de Negociagao Economia Internacional Administragdo Financeirae | 4/80 h
Comunicacdo Estratégica | 2/40 h Carga Horéria do Médulo | 14/240 h Orcamentaria
Administracdo de Projetos 4/80 h Gestao Mercadolégica de 4/30 h
Aliancas Estratégicas 4/80 h Produtos e Servigos
Caraa Horaria do Modulo | 18/360 h Caroa Horaria do Modulo [ 16/320 h
T l A
v
Marketing de Relacionamento Marketing de Varejo e Logistica
Disciplina C. Horaria Disciplina C. Horéria
Segmentagao Estratégica de 2140 h Logistica e Distribuicdo 4/80 h
Mercado ‘ » || Administragao de Compras e | 4/80 h
Marketing de Servigos 2/40 h Suprimentos
Gestdo de Marketing de 4/80 h Armazenamento 2/40 h
Relacionamento P S——
Marketing em Administracéo de | 3/60 h ar,gaglzagao, Sistemas e 2140h
Call Centers P eto os~
Comunicag&o Institucional 2/40 h < Prom_ogao e Propagandano |2/40h
Carga Horaria do Médulo | 15/260 h Varejo _
Carga Horaria do Mddulo 14/280 h
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Arquitetura Curricular do curs# Administragcdo de Empresas — com
Habilitagdo em Marketing

ADMINISTRACAO DE EMPRESAS 2800h

Analise de Informacdo em Negdcios 16/320
1 Comunicacao Empresarial 2/40
2 Dimensdo Humana Contemporénea 2/40
3 Mundo dos Negdcios 4/80
4 Metodologia do Trabalho Cientifico 2/40
5 Informatica Instrumental 2/40
6 Matematica Béasica 2/40
7 Formag&o Econ6mica Brasileira 2/40

Competéncias, Habilidades e Atitudes do Modulo de Andlise de

InformagBes em Negdcios

1. Garantir veracidade e credibilidade de informacéao, coletando e
organizando dados com metodologia adequada a situacao
proposta.

2. Apresentar andlise de informacdes, coletando dados sobre
profissionais, setores empresariais, estruturas organizacionais,
fluxo de informac®es, elaborando relatdrio final.

3. ldentificar diferentes estruturas organizacionais, analisando sua
adequacao, velocidade de informacao e tomada de deciséo.

4. Criar estratégia de comunicacéo e utilizar adequadamente
diferentes tipos de linguagem frente as diversas situacdes
apresentadas.

5. Selecionar estratégias pessoais facilitadoras para a insercéo
em diferentes grupos, atuando de acordo com os padrfes éticos
vigentes.

6. Estabelecer relacdo entre mundo dos negdcios, competicédo e
uso de novas tecnologias.
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7. Priorizar atividades de acordo com as necessidades exigidas.

8. Aplicar procedimentos necessarios para a implementacao das
atividades planejadas.

Pesquisa e Analise de Mercado 20/400
1 Estatistica e Pesquisa 4/80
2 Matematica Superior 4/80
3 Direito Publico e Privado 2/40
4 Evolugédo do Pensamento Administrativo 2/40
5 Economia de Empresas 4/80
6 Pesquisa de Mercado 2/40
7 Estrutura Organizacional e Mercado 2/40

Competéncias, Habilidades e Atitudes do Médulo de Pesquisa e Andlise de
Mercado

1. Trabalhar com a investigacdo mercadol6gica fundamentado em
seus conceitos subjacentes.

2. Apresentar as fases da pesquisa de mercado, formular pré-
projeto e implementar pesquisa.

3. Capacitar os participantes do projeto de pesquisa para
utilizacdo de modelos matematicos e estatisticos aplicados a
pesquisas quantitativas.

4. Fornecer informagdes acerca da utilizagéo estratégica da
pesquisa qualitativa.

5. Analisar e interpretar as informacdes provenientes de pesquisa
com vistas a tomada de decisdes.

6. Apresentar modelos praticos de analise do meio ambiente
competitivo interno e externo.
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7. Agir eticamente frente as q oes de natureza cultural e legal

nas diversas etapas da pesquisa, envolvendo individuos,
sociedade e empresas.

8. Utilizar diversos recursos tecnoldgicos para estruturacao,
coleta de dados, andlise e divulgacéo de pesquisas.

9. Definir objetivos e metas de controle sobre mercados novos e
0S ja existentes.

Gestéo de Pessoas e Endomarketing 20/400
1 Legislacéo Social e Trabalhista 2/40
2 Gestdo de Cargos, Salarios e Beneficios 2/40
3 Gestao de Pessoas 4/80
4 Teorias Administrativas Contemporaneas 4/80
5 Lideranca e Desenvolvimento Gerencial 2/40
6 Comportamento Organizacional e do Consumidor 2/40
7 Endomarketing 4/80

Competéncias, Habilidades e Atitudes do Mddulo de Gestdo de Pessoas e

Endomarketing

1. Compreender o papel estratégico da gestdo de pessoas e a
sua importancia na competitividade empresarial em face as

conjunturas mutaveis e ambientes turbulentos.

2. Aplicar pesquisas para diagnostico na area de gestéao de
pessoas e utilizar as respectivas aplicacdes no marketing interno

das empresas.

3. Compreender as diferentes dimensfes do comportamento
humano nas organizacdes com especial énfase na motivacao

para o trabalho relacionado aos estilos de lideranca.

4. Analisar os aspectos que influenciam o planejamento e a
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conducao do processo de mu a organizacional e apresentar

propostas que visem atingir objetivos organizacionais.

5. Gerenciar equipes de trabalho, identificando os elementos e
praticas que caracterizam a dinamica de aprendizagem voltada
para a competitividade e mantendo identidade dos colaboradores

com a organizagao.

6. Estruturar planos de marketing de incentivos aplicado a acdes

de endomarketing.

7. Entender os sistemas de poder e as possibilidades de

integracdo e participacéo dos individuos na organizacao.

8. Interpretar o processo de tomada de decisdo de compra do

consumidor;

9. Atuar em equipes multidisciplinares, facilitando as relacdes,

utilizando técnicas de lideranca e motivagao.

10. Integrar expectativas do mercado, com as expectativas

internas da instituicdo, focando prazos e metas.

Marketing Estratégico e Responsabilidade Social
1 Administracédo Estratégica
2 Responsabilidade Social na Empresa
3 Comunicacao Estratégica
4 Administracdo de Projetos
5 Aliancas Estratégicas

6 Administracdo de Conflitos e Técnicas de Negociacao
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tu 0 Modulo de Marketing Estratégico e

1. Compreender o0 negdcio como um todo de modo integrado,
sistémico e estratégico, buscando competitividade organizacional,
apresentando as "melhores praticas" utilizadas para a realizacéo
de diagndsticos empresariais aplicados ao planejamento de
marketing.

Competéncias, Habilidades e Ati
Responsabilidade Social

2. Permitir discussdes abrangentes sobre estratégias
organizacionais, cadeias de valor, processos, tecnologia,
organizacao, pessoas e cultura.

3. Debater a utilizacdo dos conceitos genéricos de marketing no
planejamento estratégico das organizacoes.

4. Desenvolver e implementar o planejamento estratégico de
marketing em consonancia com mercado e instituicao.

5. Utilizar os principais conceitos e tendéncias do marketing social
no Brasil e no mundo, visando a adequacéo empresarial.

6. Aplicar os conceitos do marketing relacionado a causas
(marketing social) na diferenciacdo de produtos e servicos.

7. Desenvolver estratégias e parcerias sociais de valor percebido
para os publicos envolvidos (empresa, populacdo e governo).

Representacdo Comercial e Marketing Internacional 14/240
1 Gestao de Sistemas de Informacédo 2/40
2 Administracéo de Vendas 4/80
3 Formacéo de Empreendedores 2/40
4 Comércio Exterior e Economia Internacional 4/80

Competéncias, Habilidades e Atitudes do Médulo de Representacdo Comercial

e Marketing Internacional

1. Estruturar equipes de representantes comerciais, de acordo

com valores e metas institucionais.
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2. Preparar os gestores da em

Sa para a interacdo com a forca

comercial de representantes.

3. Dimensionar a melhor infra-estrutura de representantes para o0s

mais diversos ramos de atividade empresarial.

4. Avaliar os sistemas de recrutamento e selecéo de

representantes comerciais e preparar treinamentos eficazes.

5. Gerenciar equipes de vendas, apresentando formas de
remuneracao de representantes e ferramentas de incentivo
aplicadas a motivacao da equipe e obtencao de metas dentro de

prazos previstos.

6. Analisar aspectos juridicos e contratuais nas relacdes com 0s

representantes comerciais.

7. Apresentar as caracteristicas dos mercados globais, a partir

dos aspectos sociais, econdmicos e culturais pesquisados.

8. Definir as estratégias de exportacéo e/ou importacdo, com
vistas a tomada de decisbes de segmentacdo dos mercados

globais.

9. Decidir sobre aliangas estratégicas, joint ventures,

licenciamentos e outras parcerias nos mercados alvo.

10. Adaptar o marketing mix as estratégias de penetracao em

mercados globais.

11. Elaborar e acompanhar orgcamentos destinados aos
programas de marketing.

12. Desenvolver estratégias de negociacao, focando resultados
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presentes e futuros. Empreen egocios varejistas, elaborando

plano de negdcios e utilizando estudos de viabilidade.

13. Definir e gerenciar o fluxo de informacdes e relatorios

necessarios para a tomada de decisao eficaz.

Gerenciamento de Produtos e Servicos 16/320
1 Matematica Financeira e Andlise de Demonstragfes Financeiras 4/80
2 Analise de Custos e Formacao de Precgos 2/40
3 Andlise da Conjuntura Econdmica Nacional 2/40
4 Administragdo Financeira e Or¢gamentaria 4/80
5 Gestdo Mercadoldgica de Produtos e Servigos 4/80

Competéncias, Habilidades e Atitudes do Mdédulo de Gerenciamento de

Produtos e Servicos

1. Avaliar os riscos envolvidos no lancamento de produtos e

Servicos.

2. Analisar os fatores de sucesso na gestédo de produtos e
servigcos e implementar as estratégias de adequacao de preco,

promocgoes financeiras, e financiamentos.

3. Visualizar os passos de desenvolvimento e posicionamento do

conceito do produto

4. Discutir estratégias de produtos, visando metas

organizacionais.

Av. Dr. Cardoso de Melo, 1666 - 4° andar - conj.41 - CEP 04548-005 - Vila Olimpia
Sao Paulo - SP - Brasil - Tel.: (55 11) 3842 0202 — 0800 7717577
http://www.uvb.com.br - info@uvb.com.br



%'
5. Visualizar as técnicas de di ciacdo, posicionamento e

atribuicées de marca.

6. Aplicar os principais conceitos de classificacdo dos custos e

métodos de custeio.

7. Aplicar os conceitos de margem de contribuicdo e de andlise

custo-volume-lucro.

8. Formar precos a partir da analise do mercado, dos modelos de

custos e das estratégias a serem adotadas.

9. Compreender a relacéo custo beneficio nos produtos e

servigos para o cliente;

10. Integrar objetivos e metas comerciais com as dos setores

financeiro e producéao.

Marketing de Relacionamento 15/ 260
1 Segmentacdo Estratégica de Mercado 2/40
2 Marketing de Servigos 2/40
3 Gestado de Marketing de Relacionamento 4/80
4 Marketing em Administracdo de Call Centers 4/80
5 Comunicacao Institucional 2/40

Competéncias, Habilidades e Atitudes do Mobédulo de Marketing de

Relacionamento

1. Apresentar as novas tecnologias aplicadas ao marketing de

relacionamento e apresentar propostas inovadoras.

2. Definir técnicas de conversao de prospects em clientes fiéis.
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3. Aplicar técnicas de segmentacédo estratégica de mercado as

ferramentas de marketing de relacionamento.

4. Analisar ferramentas de database marketing, CRM e data
mining aplicadas ao marketing de relacionamento, estudar

modelos de fidelizagéo de clientes.

5. Comparar os modelos de incentivo e relacionamento com
vistas a escolher a melhor ferramenta aplicada a cada caso

especifico.

6. Planejar integradamente com os setores responsaveis a
comunicacao interna e externa, focando o desenvolvimento

organizacional e a obtencdo dos objetivos propostos.

7. Relacionar modelos de relatorios pertinentes para plano de

fidelizacdo, gerando informacdes relevantes.

8. Definir politicas de segmentacédo estratégica, de perfis
psicolégicos do consumidor, de promocoes, de percepcao de

valor, e de variaveis econdmicas regionais.

9. Identificar as fun¢des estratégicas de uma central de

atendimento.
10. Avaliar as acoes e resultados de pds-vendas.

11. Utilizar adequadamente as ferramentas de marketing

direto, visando melhorar desempenho institucional.
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Marketing de Varejo e Logistica 14/280
1 Logistica e Distribuicdo 4/80
2 Armazenamento 2/40
3 Administracdo de Compras e Suprimentos 4/80
4 Organizacao Sistemas e Métodos 2/40
5 Promocao e Propaganda no Varejo 2/40

Competéncias, Habilidades e Atitudes do Mdédulo de Marketing de Varejo e

Logistica

1. Visualizar as tendéncias do marketing de varejo no Brasil e no

mundo, apontando as melhores oportunidades.

2. Gerenciar as vendas no varejo através de modernas
ferramentas como automacao comercial, ECR (efficient consumer
response), CPFR (collaborative planning, forecasting and

replenishment), formatacdo do auto-servico.

3. Utilizar estrategicamente os conhecimentos teoricos e praticos
no gerenciamento da logistica de varejo e da cadeia de

suprimentos (supply chain).

4. Apresentar planos, estratégias, politicas e oportunidades no
gerenciamento da logistica no varejo, visando desempenho e

competitividade.

5. Criar estratégias sistematicas para parceria e desenvolvimento

de fornecedores.

6. Analisar os processos envolvidos e de impacto nos resultados

comerciais e apresentar propostas de melhoria organizacional.
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7. Patrticipar de elaboracéo de

Nnos promocionais, visando

atender metas, prazos, custos.

8. Participar da estruturacéo e analise de campanhas

publicitarias, em funcédo das demandas organizacionais.

1. Do Ingresso e Matricula

A — Do Processo Seletivo

O Processo Seletivo da IUVB é continuo, a partir da data do periodo de
inscricdes previamente publicado em edital no Diario Oficial da Unido.
As inscricdes séo realizadas exclusivamente pela internet, acessando o

Campus UVB no endere¢co www.uvb.com.br, com as devidas instru¢cdes no

proprio portal e com links especificos de cada unidade pertencente ao IUVB.

A Prova referente ao Processo Seletivo sera por agendamento, realizado
previamente pelo préprio candidato no portal Campus UVB. Apds a
confirmagéo do pagamento da inscricdo pela instituicdo financeira, o candidato
receberda em seu correio eletrbnico uma mensagem com as informacdes
necessarias para agendar a sua prova.

O candidato que quiser aproveitar o resultado obtido no ENEM/MEC devera
entregar copia autenticada do Boletim Individual de Notas, fornecido pelo
Ministério da Educacdo, ao fiscal da sala no dia e local da realizacao da prova.
A pontuacdo do ENEM serd normalizada com a pontuacdo da prova de
conhecimentos da UVB.

Observacéo: A entrega do Boletim Individual de Notas ndo eximir4, porém, o
candidato da elaboracdo da Redacao, que é obrigatéria para todos.

B — Da Matricula

A matricula é o ato formal de vinculag¢édo do aluno ao curso e ao IUVB.
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Para a efetivacdo da matricula,*i(dato devera enviar documentacao
completa para a sede da UVB, sito a Av. Dr. Cardoso de Mello, 1666, cj. 41,
Vila Olimpia, Sdo Paulo, SP, CEP: 04548-005, até 72 (setenta e duas) horas da
divulgacao dos resultados, por meio de carta registrada.
Valera para efeito de confirmacdo de data o carimbo postal da agéncia de
correio emitente.
O candidato que ndo efetuar a matricula nos prazos estipulados perdera o
direito a vaga.
Os alunos matriculados na UVB receberdo via correio um cartdo de
identificacdo para que possam utilizar as dependéncias das IES (laboratérios
de informatica e bibliotecas).
No inicio do curso, o aluno recebera um e-mail informando uma senha pessoal
para acesso aos diversos servi¢cos do Portal www.uvb.br.
Com esta senha o aluno podera consultar suas Notas/Faltas, alterar seus
dados cadastrais, consultar a ficha financeira, verificar se o professor tutor
disponibilizou bibliografia / material para estudo entre outros servigos.

DAS VAGAS

Curso Duracdo | Vagas Anuidade
Administracao 04 anos 600 R$ 6.480,00
(Habilitacdo em Marketing)
Administragéo 04 anos 600 R$ 6.480,00
(Habilitacdo em Administracdo de
Empresas)

As vagas serdo distribuidas segundo a classificacdo na prova de

conhecimentos, para candidatos inscritos em todo o territério nacional.

DO DESENVOLVIMENTO DAS UNIDADES CURRICULARES

Cada disciplina sera acompanhada por um professor tutor - que orientara os

alunos e mediard a aprendizagem — e uma equipe de monitores - que
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acompanharda os alunos em suas du s ou dificuldades técnicas relacionadas

ao ambiente de aprendizagem e ao bom andamento do curso.

A disciplina de um curso da IUVB prevé o uso de um conjunto de estratégias de
aprendizagem: material impresso e plataforma educacional (LCMS), que
apresentam as unidades de cada disciplina.

Material impresso: traz o conteddo da disciplina de forma aprofundada;
constitui um material de referéncia e fonte de consulta basica para o aluno
acompanhar o curso.

Material digital: oferecido na plataforma educacional (LCMS), relne
informacdes on-line e 0 conjunto de atividades para estudo auto-dirigido ou em
grupo, além de links, textos complementares e outros recursos que dinamizam
e mediam o processo de ensino-aprendizagem.

Calendario de aulas: cada semana corresponde a uma unidade de aula, que
compreende a leitura do material, pesquisa, realizagdo dos trabalhos
propostos, participacdo em webconferéncia e discussdo em foéruns, observados
0 prazo e proposta de cada disciplina.

Aos alunos sera sugerido, como estratégia de estudo, que primeiro facam a
leitura do material impresso, para depois seguirem as atividades de ensino e
aprendizagem e de interacdo no material digital.

O aluno devera dedicar-se ao estudo, em meédia, 20 horas por semana,
considerando que pelo menos 5 horas serdo on-line. Estando conectado, o
aluno participara das atividades de colaboracdo sincronas (webconferéncia,
chat) ou assincronas (forum, exercicios e atividades); entrega de trabalhos;
gerenciamento dos e-mails enviados e recebidos (dos colegas, do tutor e do
monitor) e acessando 0s materiais digitais (resumos, cases, imagens, videos,
livro digital, pesquisa na Web, etc.).

Para oferecer uma solugéo diferenciada e personalizada em ensino a distancia,
a UVB ira utilizar uma metodologia de ensino baseada em Estudos de Caso e
Problemas.

Por meio desta abordagem de ensino os alunos enfrentam problemas
contextualizados e pouco estruturados para 0s quais se empenham em
encontrar solugfes significativas e objetivas. Deste modo, a teoria aprendida é
rapidamente colocada em pratica, resolvendo questdes e dificuldades que ira
enfrentar no dia-a-dia de sua carreira.

O exercicio cotidiano na vida académica, a escolha de conceitos,
procedimentos e valores aprendidos e mobilizados em torno da solucdo de um
problema oportunizam o aprender fazendo. Esse método elimina a
possibilidade de somente se ouvir alguém discorrer (seja sobre um conceito,
procedimento ou teoria) que nao habilita ninguém a agir no momento em que o
dominio de tal conceito, procedimento ou teoria é requisitado.
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DO ESTAGIO SUPERVISIONADO

O Estagio Curricular Supervisionado é obrigatério em todos 0s cursos no

penultimo e ultimo semestre para conclusao do curso.
DO SISTEMA DE AVALIAC}AO

As disciplinas terdo provas presenciais de frequéncia obrigatéria.

Provas semestrais presenciais serdo agendadas com antecedéncia, de acordo
com o Calendario Escolar. No caso de alteracGes serdo comunicadas durante
as aulas. E necessario que o Aluno ao dirigir-se as Instituicbes coligadas a
UVB, identifique-se apresentando seu Cartdo de Identificacdo — Aluno UVB.

O aluno sera avaliado de duas formas:

a) Ao longo do curso, por meio da entrega de trabalhos e participacdo nas
atividades de colaborac&o sincrona e assincrona.

A entrega dos trabalhos e participagdo nas atividades sera orientada por um
calendario (de cada disciplina). Desta forma, o aluno devera organizar sua
agenda para que ndo perca prazos e, consequientemente, nota. O monitor
ajudara os alunos com esta tarefa de organizacdo da agenda, entrando em
contato e avisando dos prazos a tempo de cumpri-los.

No planejamento, as atividades estdo inseridas em um calendario e serdo
cobradas nos prazos, sempre pensadas para serem realizadas dentro destas
datas.

b) Por meio de avaliacdes realizadas semestralmente, ao final dos estudos das
disciplinas. As avaliacbes serdo compostas por trés instrumentos: projeto
interdisciplinar, prova em grupo e prova individual. No caso das provas em
grupo e individuais, o aluno devera propor solugcédo para o problema oferecido,
de maneira a demonstrar as competéncias desenvolvidas ao longo do médulo.
Sera ministrada sempre nos finais de semana, de modo que o estudante ndo
comprometa sua agenda de trabalho. Provas substitutivas serdo realizadas
para aqueles alunos que por alguma eventualidade ndo puderem estar no dia
oficial.

O aluno, na somatdria total das notas, devera obter pontuacéo igual ou superior
a 6,0 (seis) pontos.

A avaliacdo sera formada por atividades formativas (ao longo do curso) com
peso 1, um projeto interdisciplinar com peso 1 e pelas provas presenciais com
peso 2.
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DA FLEXIBILIDADE CURRICULAR !BA

Os cursos on-line do IUVB foram estruturados para oferecer aos seus alunos a
possibilidade de obter certificados académicos parciais (titulacéo
progressiva), conforme itinerarios pré-estabelecidos, em mddulos que
agrupam um conjunto de disciplinas, contemplando competéncias importantes
para sua carreira.

CERTIFICACAO

Ao término de cada modulo, o estudante receberd um Certificado de
Capacitacéo Profissional, com validacdo para o mercado de trabalho e a
relacdo de todas as competéncias que foram desenvolvidas. Desta forma, o
aluno organizara seus estudos por etapas em vez de matérias, que no caso do
ensino formal apresentam-se muitas vezes sem conexdo, certificando as
competéncias especificas adquiridas no decorrer do modulo.

Exemplo: O curso de Administracdo (Bacharelado em Administragao) possui
oito moédulos, que juntos compdem o perfil de conclusdo do curso e que
garantirdo ao egresso: Visdo critica e sistémica de processos; criatividade;
busca de novas alternativas; empreendedorismo; capacidade de interpretar o
mercado e identificar oportunidades, gestéo, planejamento, além das condicdes
para o auto e hetero conhecimento, e auto e hetero avaliacéo.

Ao final do curso, além de ter atingido seu objetivo (ser um profissional
graduado em Administracdo, com Diploma reconhecido), o aluno IUVB também
tera nove outros certificados que demonstrardo as competéncias desenvolvidas
No curso e que séo requisitadas e valorizadas pelo mercado de trabalho.

DA INTEGRALIZACAO DO CURSO

Todo curso tem um periodo minimo e maximo (estipulado pela legislacao) para
gue o aluno possa conclui-lo.

O ndo cumprimento desse prazo acarreta na nao-integralizacdo do curso,
sendo considerado o aluno Jubilado. As consequiéncias sdo: a perda dos dados
do Processo Seletivo, devendo o aluno prestar novo vestibular para dar
continuidade ao curso e, consequentemente submeter-se a grade curricular
atualizada a época do reingresso.

No caso da IUVB, os cursos tém a duracdo média de 04 (quatro) anos, e a

aprovacao dara ao aluno, o direito ao diploma de bacharelado.
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