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RESUMO

Ao selecionarem uma organizacdo para a realizacdo do ato da doacao de dinheiro
e/ou bens, os individuos podem ser motivados por diversas caracteristicas pessoais.
Desta forma, esta pesquisa teve como objetivo geral identificar os fatores pessoais
que motivam os brasileiros a doarem dinheiro e/ou bens. Para alcancar tal objetivo
foi realizada uma pesquisa descritiva, quantitativa com corte transversal.
Inicialmente foram identificadas na literatura 58 caracteristicas pessoais que tendem
a motivar o comportamento de doacdo de dinheiro e/ou bens. Estas variaveis foram
convertidas em afirmacdes e, posteriormente, estruturadas em um questionario. Este
guestionario foi aplicado junto a 1073 doadores brasileiros que afirmaram realizar
com regularidade a doacédo de dinheiro e/ou bens. Apos coletados os dados, foi
realizada a caracterizacdo da amostra, a andlise da estatistica descritiva e a andlise
fatorial exploratéria. Os resultados demonstraram que os doadores concordaram que
o desejo de ajudar foi a caracteristica pessoal que mais 0s motivou a realizar
doacbes de dinheiro e/ou bens. Ja o agrupamento das variaveis na analise fatorial
exploratéria gerou 10 fatores de caracteristicas pessoais (Imagem Pessoal,
Aspectos Sociais, Necessidade de Ajudar, Aspectos Econémicos, Comprometimento
com o Proximo, Beneficios Psicoldgicos, Consciéncia da Necessidade, Valores
Pessoais, Aspectos Demogréaficos e Disposicdo em Ajudar). Tal andlise favoreceu a
identificacdo de dimensdes subjacentes das caracteristicas pessoais que tendem a
motivar a realizagéo da doagéao de dinheiro e/ou bens.

Palavras-chave: Comportamento do doador. Caracteristicas pessoais. Doacao de

dinheiro e/ou bens. Fatores pessoais.



ABSTRACT

By selecting an organization to perform the act of donation of money and/or goods,
individuals may be motivated by several personal characteristics which may favor the
attitude of donation. Therefore, this research had as its general objective to identify
the personal factors that motivate Brazilians to donate money and/or goods. To
achieve such result, we carried out a descriptive, quantitative and cross-section
research. At first, we identified in literature 58 personal characteristics which tend to
motivate the behavior of donation of money and/or goods. These variables were
converted in statements and then a questionnaire was structured with a 5 point Likert
scale. This questionnaire was applied to 1073 Brazilian donors who claimed to
donate money and/or goods regularly. After collecting data, we carried out a sample
characterization, the descriptive statistics and the exploratory factor analysis. The
results demonstrate that donors agree that the desire to help was the personal
characteristics that motivated them to make donations of money and/or goods the
most. But the grouping of variables in exploratory factor analysis generated 10
factors of personal characteristics (Personal Image, Social Aspects, The Need to
Help, Economic Aspects, Commitment to the Other, Psychological Benefits,
Necessity Awareness, Personal Values, Demographic Aspects and Willingness to
Help). This analysis favored the identification of underlying dimensions of the
personal characteristics that tend to motivate the realization of the donation of money

and/or goods

Keywords: Donor behavior. Personal characteristics. Donation of money and/or

goods. Personal Factors.
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1. INTRODUCAO

O setor filantropico vem crescendo e desempenhando um papel cada vez
mais importante na sociedade (GOTTESMAN; REAGAN; DODDS, 2014), e as
organizacdes que fazem parte deste setor possuem como significativa fonte de
receita, as doacbes (OTTONI-WILHELM, 2010). Estas doa¢bes mostram-se como
um importante componente da atividade econdmica de diversos paises e
apresentam um impacto consideravel na economia, contribuindo para a continuidade
e manutencdo de uma grande diversidade de organizacdes de caridade

(GOTTESMAN; REAGAN; DODDS, 2014; MATHUR, 2013).

Um exemplo é os EUA, onde, em 2012, os individuos americanos doaram
mais de 200.000 milhdes de dodlares para causas de caridade (LEE; WINTERICH,;
ROSS, 2014) e, todos os anos, 90% dos americanos doam dinheiro para
organizacdes filantropicas (RICKS; PETERS, 2013). Este alto comprometimento dos
americanos junto ao setor sem fins lucrativos pode ser, segundo Gottesman,
Reagan e Dodds (2014), devido ao fato deste setor desempenhar um papel
significativo na vida social e econémica dos americanos, ao oferecer a populacao,
servicos de educacédo, saude humana, animal e ambiental, seguranca publica, arte,
cultura, ou, conforme Wiepking (2009), ser utilizado para obter isencdes fiscais por

meio das doac¢les efetuadas.

Neste contexto, 0 aumento do niumero de organizacdes de caridade e a sua
importancia social e econdmica gera a necessidade de ampliacdo da arrecadacao
de receitas por meio de doacdes. Consequentemente, a disputa por doadores
também torna-se mais competitiva. Por isso, segundo Winterich e Zhang (2014),

compreender as motivacdes que favorecem o comportamento de doacdo tornou-se
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um tema relevante para pesquisadores e profissionais da area a nivel mundial
(GRACE; GRIFFIN, 2006; BORGONOVI, 2008; NOBLE et al.,, 2008; GRACE;
GRIFFIN, 2009; VAN LEEUWEN; WIEPKING, 2013; OPOKU, 2013; URBAIN;

GONZALEZ; GALL-ELY, 2013; BARCELLOS, 2014; DU; QIAN; FENG, 2014).

Dentre estas motivacdes, os pesquisadores identificaram que os individuos
podem realizar doacbes motivados pelas caracteristicas do proprio doador
(BEKKERS; WIEPKING, 2006, 2007; FISMAN; KARIV, MARKOVITS, 2007,
BEKKERS, 2010; NESBIT; CHRISTENSEN, GOSSETT, 2012; CHOI; DINITTO,
2012; MITTELMAN; CASALE; BAUMANN, 2013; ROJAS-MENDEZ, 2013; LEE;
WINTERICH, ROSS, 2014; GRODAL; NELSON, SIINO, 2015) ou serem motivados
por influéncias externas (KELLY, 1995; BEKKERS; WIEPKING, 2007; GRACE;

GRIFFIN, 2009; VAN LEEUWEN; WIEPKING, 2013; MAINARDES et al., 2015).

Assim, pbde-se perceber pelas pesquisas ja realizadas que existem diversas
variaveis relativas as caracteristicas pessoais e fatores externos que motivam o
doador e estédo dispersas na literatura, e poucos estudos buscaram sistematizar e
agrupar estas variaveis em fatores (BEKKERS E WIEPKING, 2007, 2011b;
MAINARDES et al.,, 2015). Bekkers e Wiepking (2007, 2011b) estudaram em
conjunto os fatores internos e externos, mas ndo testaram empiricamente estes
fatores. Ja Mainardes et al. (2015) validaram, em pesquisa qualitativa, fatores
internos e externos, porém ndo avancaram para uma confirmacdo estatistica dos
fatores, sugerindo isso como estudo futuro. Complementarmente, verificou-se que
estes pesquisadores néo realizaram estudos especificos para compreender somente

os fatores internos e/ou externos que motivam a doacéo de dinheiro e/ou bens.

Neste sentido, este estudo visou responder o seguinte problema de pesquisa:

Quais séo as caracteristicas de uma pessoa que motivam as doacoes de dinheiro
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e/ou bens? Para responder a esta questéao, tem-se como obijetivo geral identificar os

fatores pessoais que motivam os doadores brasileiros a doarem dinheiro e/ou bens.

Segundo o0s relatérios do World Giving Index (CHARITIES AID
FOUNDATION, 2012; 2014), o Brasil, em 2012, encontrava-se no ranking mundial
em octogésimo terceiro lugar em relacdo a doacéo geral (dinheiro, ajuda a outros e
tempo) e em 2014, foi para a nonagésima colocacdo. Em relacdo a doacédo de
dinheiro especificamente, o Brasil estava em sexagésimo oitavo em 2012 e em 2014
passou para septuagésimo primeiro lugar no ranking mundial de doacao de dinheiro.
Logo, percebe-se que o Brasil, neste periodo, sofreu uma queda significativa no
ranking de paises que mais doam, tanto em relacdo a doacdo geral, quanto a

doacéo de dinheiro.

Além disso, o atual cendrio econdmico negativo no qual o pais encontra-se
pode influenciar o processo de captacdo e manutencdo das doacdes, pois, segundo
Cronin-Gilmore, Bates e Brown (2014), a situacdo econémica de um pais pode
afetar os individuos e as instituicdes de caridade que dependem de doacdes. Neste
contexto, estudar o comportamento do doador torna-se ainda mais relevante,
levando-se em consideracdo a queda do ranking de doac¢bGes do Brasil e o atual

cenario econémico do pais.

Também buscou-se compreender neste estudo apenas o comportamento do
doador de dinheiro e/ou bens, pois foram identificados poucos estudos que tratam
deste doador especifico (BARCELLOS, 2014), tanto no Brasil, como em outros
paises. Os estudos anteriores identificados tratavam de doacdo de sangue
(PAULHUS; SHAFFER; DOWNING, 1976; LUDWIG; RODRIGUES, 2005; ZAGO,
2010; MEWS; BOENIGK, 2013), leite materno (THOMAZ et al., 2008), 6rgdos e

tecidos (KERRIDGE et al. 2002; NORONHA, 2012; TEIXEIRA; GONCALVES,
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SILVA, 2012), tempo e dinheiro (DUNCAN, 1999; WYMER; SAMU, 2002; BURNS et
al., 2008; PHILLIPS; PHILLIPS, 2010; BEKKERS, 2010; AGOSTINHO; PACO, 2012;

MASCARENHAS, ZAMBALDI, VARELA, 2013; CAVALCANTE, 2014).

Complementarmente, na pratica, o entendimento, por arte das organizacfes
de caridade das caracteristicas individuais que levam uma pessoa a realizar
doacbGes pode auxiliar os seus gestores no recrutamento de novos doadores e
retencdo dos atuais (CHOI; DINITTO, 2012) e também possibilitar a construcéo de
relacionamentos de longo prazo com os seus doadores (MERCHANT; FORD;
SARGEANT, 2010; MEER, 2013). Pode também apoiar os gestores na melhoria das
acOes de marketing junto aos seus doadores (OPOKU, 2013; GAUTIER; PACHE,
2013; CRONIN - GILMORE; BATES; BROWN, 2014; LEE; WINTERICH; ROSS,

2014) e aumentar a possibilidade de arrecadar doac¢des (CHEN, 2009).

Como contribuicdo académica, este trabalho buscou sistematizar as diversas
variaveis relativas as caracteristicas pessoais dos individuos que motivam as
doacdes identificadas na literatura, conforme podera ser visto no decorrer deste
estudo, propondo o agrupamento destas variaveis por meio de uma estrutura fatorial
exploratéria, a fim de facilitar a compreensdo das caracteristicas pessoais que
motivam a doagédo de dinheiro e/ou bens. Outra contribuicdo deste estudo foi
pesquisar apenas o fator interno e testa-lo empiricamente, algo ndo identificado em

estudos anteriores (BEKKERS; WIEPKING, 2007; 2011b; MAINARDES et al., 2015).

Por fim, para realizacdo deste estudo inicialmente investigou-se o
comportamento de doacdo e as variaveis presentes na literatura e que explicam o
gue antecede a doacdo. Em seguida, realizou-se uma pesquisa de campo junto a
1073 doadores para verificar a contribuicdo das variaveis da literatura no ato da

doacéo. Apos coletados os dados, realizou-se primeiro a caracterizacdo da amostra,
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gue se manteve coerente com os achados da literatura. A seguir, foi realizada a
analise das estatisticas descritivas, que corroborou com estudos anteriores de que o
desejo de ajudar tende a ser o maior motivador para a doacdo de dinheiro e/ou
bens, pois obteve o maior grau de concordancia por parte dos doadores
pesquisados. A seguir, realizou-se uma analise fatorial exploratéria das 58
caracteristicas pessoais iniciais. Apés a analise das comunalidades foram excluidas
9 variaveis. As 51 variaveis restantes foram agrupadas em 10 fatores. Pode-se
concluir que o agrupamento destas variaveis em fatores facilitou a compreenséo de
forma sistematizada de quais caracteristicas pessoais motivam a doacédo de dinheiro

e/ou bens.



2. REFERENCIAL TEORICO

A fundamentacéo tedrica buscou apresentar e estruturar o tema pesquisado,
baseado em estudos anteriores. Este referencial foi dividido em duas partes: a
primeira apresenta estudos relacionados ao comportamento do doador e a segunda,
as caracteristicas de uma pessoa que motiva o comportamento de doacdo de

dinheiro e/ou bens.

2.1 COMPORTAMENTO DO DOADOR

Ao longo dos anos, houve um aumento no numero de organizacbes de
caridade e da concorréncia por doacdes (BOTETZAGIAS; KOUTIVA, 2014). Desta
forma, o interesse em compreender os motivos que levam os individuos a
oferecerem apoio para organizacdes de caridade também aumentou. Pesquisas em
diversas areas como: economia, financas, estatistica (ROSE-ACKERMAN, 1982;
STORM, 2006; LIST, 2011; YOURUK, 2013), sociologia (BORGONOVI, 2008),
administracdo (MARX; CARTER, 2014), psicologia (WHITEHEAD lllI, 2014), religiao
(OTTONI-WILHELM, 2010; CHOI; DINITTO, 2012), recursos humanos e
administracéo (WIEPKING; MAAS, 2009; MARX; CARTER, 2014; GAZLEY; ABNER,
2014) e marketing (WYMER; SAMU, 2002; GRACE; GRIFFIN, 2006; BEKKERS;
WIEPKING, 2011B; WITERICH; MITTAL; AQUINO, 2013; CHATTERJEE; ROSE;
SINHA, 2013), vem sendo realizadas nas ultimas décadas, a fim de compreender
como e por que doacdes sdo efetuadas, tanto por individuos, como por

organizacdes privadas.

A relevancia deste tema para a literatura académica também pode ser

percebida ao pesquisar no Googlescholar a palavra-chave "charitable giving”, ou
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seja, “doagdes de caridade”. Esta base de dados ao ser pesquisada em 18/08/2015,
forneceu aproximadamente 247 mil resultados. Tema este também destacado no
estudo de Osili, Hirt e Raghavan (2011), isso pode ser devido o fato das doacfes de
caridade desempenharem um papel importante no fornecimento de servicos sociais.
Por exemplo, nos Estados Unidos, em 2010, mais de 65% dos domicilios doaram
para organizacoes de caridade, totalizando em doacdes 291.000 milhdes de dolares.
Corroborando com este achado, Dellavigna, List e Malmendier (2009) afirmaram que
todos os anos milhares de americanos doam dinheiro para organizacbes de

caridade.

Desta forma, percebe-se claramente a importancia dos doadores para a
continuidade das organizacdes de caridade. Muitas organizacGes de caridade estédo
sendo pressionadas por uma crescente demanda por seus servicos, aumento da
concorréncia, escassez de recursos financeiros e reducdo do apoio do governo, o
gue leva a necessidade das organizacdes cada vez mais compreenderem melhor o
comportamento do doador para arrecadar recursos (MITTELMAN; ROJAS-MENDEZ,

2013).

Por isso, segundo Wymer e Samu (2002), estudos relativos ao
comportamento do doador vém recebendo atencdo por parte de diversos
pesquisadores, pois um dos principais desafios das organizacdes de caridade vem
sendo atrair e manter recursos por meio de doagfes. Assim, quanto mais
conhecimento se tem sobre o comportamento dos doadores, mais claras e
coerentes podem ser as estratégias de captacao de recursos e a manutencdo dos

doadores.

Para Kim (2014), da mesma forma como o estudo do comportamento do

consumidor visa estudar e entender o comportamento de compra de produtos e
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servicos, o estudo do comportamento do doador visa entender os motivos que levam
individuos a doarem dinheiro, bens, tempo e outros recursos. Deve-se considerar
que as doacbes de bens podem assumir muitas formas, incluindo produtos
alimenticios, farmacéuticos e de saude, utilidades domésticas, equipamentos de

informatica e outros produtos provenientes do varejo (GAZLEY; ABNER, 2014).

Neste sentido, estudos vém sendo desenvolvidos a fim de entender o
comportamento de doacdo, como o de Bekkers e Wiepking (2007), que buscou
compreender, a partir de uma analise da literatura de 50 anos (1955-2005) de
teorias e pesquisas sobre doacfes de caridade em diversas areas (conforme ja
citado no inicio deste topico), compreender o que leva os doadores a se dedicarem
e se envolverem em atos de caridade. Nesta pesquisa, 0s autores identificaram sete
mecanismos que impulsionam a doacdo: (1) solicitacdo; (2) consciéncia da
necessidade; (3) os custos; (4) a reputacdo; (5) os beneficios psicolégicos; (6)
mudar o mundo; e a (7) confianga. Os autores consideraram que, a partir destes
achados, é possivel orientar pesquisadores e profissionais do terceiro setor sobre os

fatores que determinam a doagéo.

Ja em outra pesquisa, Bekkers e Wiepking (2011B) realizaram uma revisao
de literatura de 500 artigos académicos a fim de identificar os preditores da doacéo e
evidenciaram oito mecanismos que explicam o comportamento de doacgéo: (1) a
consciéncia da necessidade; (2) a solicitacdo; (3) os custos e beneficios; (4) o
altruismo; (5) a reputacédo; (6) os beneficios psicologicos; (7) os valores; e (8) a
eficacia. Segundo este estudo, cada um desses mecanismos pode ser utilizado
pelos gestores das organizacdes de caridade para definir as estratégias de captacao
de recursos junto aos doadores, pois 0s gestores podem, por meio dos mecanismos

indicados, compreender 0os motivos ou caracteristicas que influenciam o ato da
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doacédo. Porém, em ambos os estudos (BEKKERS; WIEPKING, 2007 e 2011b), os
autores nao realizaram testes estatisticos dos fatores identificados, além de
estudarem em conjunto os fatores internos e externos que explicam o

comportamento de doacéo.

J& Mainardes et al. (2015) realizaram uma revisdo da literatura no qual
identificaram 103 variaveis que motivam o ato da doacdo e agruparam estas
variaveis por similaridade e propuseram um modelo de comportamento de doacéo.
Este modelo foi composto por nove fatores, quatro relativos as caracteristicas
pessoais dos individuos e 5 referentes aos motivadores externos de doacéo. Este
modelo foi testado por meio de entrevistas junto a 22 doadores frequentes de
dinheiro e/ou bens. Como resultado do estudo foi evidenciado que o modelo
proposto pelos autores tende a explicar o comportamento do doador de dinheiro

e/ou bens.

Assim, varios estudos vém buscando compreender os motivadores de
doacédo, como afirmam Bekkers e Wiepking (2007), os doadores podem realizar
doacbes com o desejo de fazer a distribuicdo da riqueza, reduzir a pobreza,
fortalecer as mulheres, proteger os direitos humanos, os animais e a natureza. Ja o
estudo de Casale e Baumann (2013) buscou compreender o comportamento do
doador que doa para causas internacionais, com 0 objetivo de fornecer para as
organizacdes de caridade internacionais informacdes sobre como se comporta este
doador, a fim de auxiliar estas organizacbes a desenvolverem estratégias de

captacao de recursos.

Du, Qian e Feng (2014) afirmam que as pessoas precisam encontrar a

oportunidade de participar em organizacbes de caridade. Em alguns casos, a
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oportunidade € criada também quando a organizacdo de caridade defende

determinada causa com a qual o potencial doador se identifica.

Para Anik, Norton e Ariely (2014), as organizacdes de caridade que nao
conseguirem fidelizar seus doadores, fazendo-os doar novamente tendem a perder
receitas, que poderiam ser fixas, e ainda terdo de arcar com os custos para recrutar
constantemente novos doadores. Ja Opoku (2013) identificou a existéncia de dois
fatores determinantes que explicam o comportamento de caridade, os internos e
externos, onde o primeiro trata dos fatores relativos ao proprio individuo e o segundo
aborda as influéncias externas, ambientais, politicas e ou de terceiros relativos ao
individuo. Assim, este estudo limitou-se a estudar apenas os fatores internos devido

a grande quantidade de pesquisas e variaveis que tratam de ambos os fatores.

Em suma, segundo Hibbert e Horne (1996), conhecer os preditores do
comportamento de doacgéo pode auxiliar os gestores das organizacdes de caridade a
obter respostas cada vez mais eficazes no processo de captacdo de recursos para a
caridade. Ou seja, conhecer o perfil do doador vai além de saber se ele possui
recursos, mas visa analisar seus estimulos, interesses e outros fatores que levam os
individuos a realizarem o ato de doacgédo, pois quanto mais informac8es obtém-se,
maiores serdo as chances de captacdo e manutencdo destes doadores e de seus

recursos no longo prazo.

Desta forma, este trabalho visou reunir as variaveis individuais identificadas
em pesquisas anteriores e verificar quais sdo as que, segundo os doadores, podem
contribuir com o comportamento do doador. A seguir, € apresentada uma revisdo da

literatura sobre as variaveis individuais que motivam a doacéo de dinheiro e/ou bens.
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2.2 CARACTERISTICAS INDIVIDUAIS QUE MOTIVAM A DOACAO DE
DINHEIRO E/OU BENS

Diante do aumento do numero de organizacfes de caridade (BOTETZAGIAS;
KOUTIVA, 2014) e o reduzido apoio financeiro por parte do governo, a partir da
década de 90 as organizacdes de caridade comecaram a utilizar o marketing para
aumentar sua renda por meio das doacbes (HIBBERT; HORNE, 1996). Em um
cenario de intensa competitividade, compreender o que motiva um individuo a fazer
doacbes se torna cada vez mais importante, tanto que varios estudos vem sendo
desenvolvidos desde a década de 80, a fim de compreender os motivadores
individuais de doacdo (GUY; PATTON, 1989; KELLY, 1995; DEAN, 2003; GRACE;
GRIFFIN, 2006; NESBIT; CHRISTENSEN; GOSSETT, 2012; CHOI; DINITTO, 2012,
CASALE; BAUMANN, 2013; MITTELMAN; ROJAS-MENDEZ, 2013; SAVARY;

GOLDSMITH; DHAR, 2014).

Conforme jA comentado, este estudo ndo abrangeu as variaveis e fatores
externos preditores de doacdo (STORM, 2006; BEKKERS; WIEPKNG, 2007, 2011B,
2011C; REYNIERS; BHALLA, 2013; DU; QIAN; FENG, 2014; DU et al., 2014,
JOHNSON; SHEKA; WEEDEN, 2015). Diante disso, este topico visou identificar na
literatura apenas as variaveis relativas as caracteristicas pessoais que tendem a
explicar o comportamento do doador de dinheiro e/ou bens. A identificacdo destes
preditores se torna cada vez mais importante para a atracao e retencédo de doadores
individuais, pois ao conhecer os fatores pessoais que podem ser importantes para
entender o ato da doacdo, pode-se favorecer a captacdo de recursos nas

organizacdes de caridade (VERHAERT; VAN DEN POEL, 2011).

Vérios estudos, listados na sequéncia, analisaram o0 comportamento do

doador a partir das caracteristicas demograficas. A variavel idade é conhecida como
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um preditor importante no processo de doacdo, onde os resultados das pesquisas
identificaram que pessoas com mais idade tendem a doar mais (SARGEANT, 1999;
BENNETT, 2003; MARX; CARTER, 2014; GOTTESMAN; REAGAN; DODDS, 2014,
CURTIS; EVANS; CNAAN, 2015). Ja o estudo de Cronin-Gilmore, Bates e Brown
(2014) identificou que mulheres doam mais que homens. Porém, Wiepking e
Bekkers (2012) identificaram que os homens tendem a doar valores mais elevados
dos que as mulheres. Ja o nivel de escolaridade, estudada por Nesbit, Christensen e
Gossett (2012) e Choi e Dinitto (2012), mostra que individuos com grau de
escolaridade mais elevado doam mais. Além disso, a renda também tem importante

ligacdo com o ato da doacao (CHOI; DINITTO, 2012; CASALE; BAUMANN, 2013).

Ja Du et al. (2014) ao analisar o estado civil do individuo, identificou que
pessoas casadas doam mais. O fato de o doador ter filhos também foi identificado
como uma variavel preditora de doacdo. Quanto mais filhos, mais doa¢des (OSILI;
HIRT; RAGHAVAN, 2011). Outras variaveis como morar em zona rural ou urbana
(BEKKERS; WIEPKING, 2006), o tamanho da cidade onde o individuo mora
(BEKKERS; WIEPKING, 2007), a classe social e a origem étnica (WIEPKING;
BREEZE, 2012; YORUK, 2012) e se o individuo goza de boa salde (GOTTESMAN;
REAGAN; DODDS, 2014), foram consideradas como variaveis relevantes para

compreender o comportamento de doacao de dinheiro e/ou bens.

A variavel religido também recebe destaque quando o assunto é caridade.
Segundo Casale e Baumann (2013), a religido tem uma forte ligagdo com a caridade
e gque individuos que praticam uma religido tendem a estar mais envolvidos com atos

de doacéao, algo também identificado por James Ill e Jones (2011).

Outra variavel presente na literatura refere-se aos individuos que estao

seguros financeiramente, e que estes tendem a doar mais (WIEPKING; BREEZE,
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2012). Isto parece acontecer também com os que estdo empregados (BEKKERS;
WIEPKING, 2007) e os que possuem casa propria (FORBES; ZAMPELLI, 2013). O
estudo de Du et al. (2014) identificou que possuir casa propria influencia
significativamente em caso do individuo realizar doac¢des para a religido. Em outros
estudos (AMATO, 1985; SARGEANT, 1999; BEKKERS, 2010), os pesquisadores
identificaram que pessoas que tem profissdo de ajuda, como médicos, enfermeiros,
assistentes sociais, tendem a ajudar mais, devido ao fato de lidarem com problemas

sociais no seu dia a dia.

Individuos que se consideram responsaveis socialmente também contribuem
mais com a caridade (MATHUR, 2013). Muitos também se envolvem em atividades
de doacéo pelo desejo de criarem um mundo mais justo (BEKKERS; WIEPKING,
2011b). Pesquisadores como Bekkers e Wiepking (2011b) apontaram que as
pessoas que possuem maior status social doam mais. Ja Du, Qian e Feng (2014)
identificaram que as pessoas realizam doagdes porque buscam uma reputacao
social, bem como reconhecimento publico (BEKKERS; SCHUYT, 2008) e/ou

prestigio perante a sociedade (MITTELMAN; ROJAS-MENDEZ, 2013).

Os sentimentos dos individuos também podem motivar doagfes, como a
"alegria de doar" (ANIK et al. 2009; BEKKERS; WIEPKING, 2010). Outros estudos
tém fornecido evidéncias de que os sentimentos altruistas sdo determinantes na
decisdo de doar (ANDREONI, 1995; URBAIN; GONZALEZ; GALL-ELY, 2013;
BEKKERS; WIEPKING, 2011B). Outros pesquisadores buscaram compreender
outros motivos que podem levar um individuo a doar e identificaram, o altruismo, a
empatia, a simpatia, o hedonismo, a compaixdo, a generosidade, o desejo de fazer a

diferenca e de ajudar a sociedade (SARGENT, 1999; BENETT, 2003; SARGEANT;
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WOODLIFFE, 2007; GERMAIN et al, 2007; LEE; CHANG, 2007; MICHEL;

REUNIER, 2012; MITTELMAN; ROJAS-MENDEZ, 2013; MATHUR, 2013).

Individuos também podem ser motivados a doar quando refletem sobre a
prépria morte (BEKKERS; WIEPKING, 2007), pelo fato de terem interesse em deixar
um legado de caridade para a sociedade (SCAIFE; MCDONALD; WIEPKING, 2012),
por sentimentos de medo (SARGEANT; WOODLIFFE, 2007), quando ficam tristes
ao se depararem com uma situacdo dificil, ansiosos ou angustiados (VERHAERT;
VAN DEN POEL, 2011), quando buscam perddo (BEKKERS; WIEPKING, 2007), e
carregam sentimentos de culpa (HIBBERT; HORNE, 1996), afinal o ato da doacao
pode gerar no individuo a sensacdo de paz de espirito e melhorar sua auto

imagem/estima (BENNETT, 2003).

Bennett (2003) ainda reforca que os individuos podem doar para fortalecer o
ego ou buscar realizacdo pessoal. JA4 para Sargeant (1999), a doacao tende a
melhorar a autoestima. Individuos também doam por almejarem serem respeitados
(ANDREONI, 1990), quando estdo preocupados (VERHAERT; VAN DEN POEL,

2011) ou por se sentirem obrigados a doar (HIBBERT; HORNE, 1996).

Gittell e Tebaldi (2006), identificaram que individuos que sao voluntarios
também tendem a doar mais dinheiro por ja estarem envolvidos com atos de
caridade. Outro preditor de doacdo é a questdo de tradicdo familiar estudada por
Sargeant e Woodliffe (2007), que identificaram que individuos que possuem a
tradicdo familiar de doar tendem a doar mais ou tem mais facilidade de se envolver
com caridade. Segundo Guy e Patton (1989), o historico de doacédo do individuo
também tende a estar relacionado a doacdo, pois acredita-se numa repeticdo e

continuidade deste ato.
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Assim, como estes preditores estudados citados, outras variaveis tendem a

motivar individuos a doarem, como a lealdade criada junto a organizacéo

(SARGEANT, 1999), a percepcéo da necessidade, a identificacdo com a causa que

a organizacao defende (BACHKE; ALFNES; WIK, 2014) e por ter semelhanca entre

o doador e o beneficiario que ira receber a doacdo (BENNETT, 2003).

Assim, os profissionais de marketing e das organizacdes de caridade, ao

analisarem as variaveis individuais que tendem a motivar a doacédo, podem utilizar

estas informacbBes para melhorarem suas estratégias de captacdo de recursos

humanos e financeiros. Em suma, estes estudos anteriores mostraram que Sao

varios os motivos individuais que levam os doadores a realizarem a doacgdo de

dinheiro e/ou bens, conforme sintetizados no Quadro 1.

N

Variaveis

Definicdo das variaveis

Alegria de Doar

Alegria de Doar tende a produzir consequéncias psicoldgicas positivas e
influencia na doacdo (BEKKERS, 2006; ANIK et al., 2009; BEKKERS,;
WIEPKING, 2010; BEKKERS; WIEPKING, 2011B).

Altruismo

Individuos com sentimentos altruistas tendem a fazer doacgbes de
caridade (GERMAIN et al., 2007; KONOW, 2010; MITTELMAN; ROJAS-
MENDEZ, 2013; BEKKERS; WIEPKING, 2011B, 2011C).

Angustia Pessoal

Individuos tendem a doar quando estdo angustiados (BENNETT, 2003;
VERHAERT; VAN DEN POEL, 2011).

Ansiedade

O individuo, quando confrontado com necessitados, tende a sentir
ansiedade e querer ajudar por meio de doa¢do (VERHAERT; VAN DEN
POEL, 2011).

Autoestima

Individuos podem ser motivados a doar para melhorar sua autoestima.
(SARGEANT, 1999; GRACE; GRIFFIN, 2006; WIEPKING; MAAS, 2009)

Autoimagem

Individuos tendem a doar para criar uma imagem externa positiva perante
outros individuos (BENNETT, 2003; BEKKERS; WIEPKING, 2007;
BEKKERS; WIEPKING, 2011B; VAN LEEUWEN; WIEPKING, 2013).

Calma/Paz de
Espirito

O individuo pode se sentir mais calmo, “em paz consigo mesmo”, ao
efetuar uma doacdo (BENNETT, 2003).

Classe Social

Individuos de classe social mais alta tendem a doar menos devido a
estarem menos engajados com problemas sociais (SARGEANT, 1999;

BENNETT, 2003; BEKKERS; WIEPKING, 2007; SARGEANT,
WOODLIFFE, 2007; BEKKERS; WIEPKING, 2011B; WIEPKING;
BREEZE, 2012; VAN LEEUWEN; WIEPKING, 2013).

Compaixao

Individuos com sentimento de compaix&do tendem a doar (KELLY, 1995;

BENNETT, 2003; SARGEANT; WOODLIFFE, 2007; VERHAERT; VAN
DEN POEL, 2011).

10

Sentimentos de
Culpa

Individuos podem doar para caridade para aliviar sentimentos de culpa
(CUNNINGHAM; STEINBERG, GREV, 1980; HIBBERT; HORNE, 1996;
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BEKKERS; WIEPKING, 2007; BEKKERS; WIEPKING, 2011B).

Desejo de contribuir para o bem-estar geral da sociedade pode levar a

11|Desejode ajudar | ;- 55 (FONG, 2007; MICHEL: RIEUNIER, 2012).
12 Desejo de fazer a Individuos tendem a fazer doagédo com o desejo de fazer a diferenga na
diferenca sociedade (SARGEANT; WOODLIFFE, 2007).
13| Ego @) individuo tende a fazer doacdo a fim de projetar seu ego perante a
sociedade (BENNETT, 2003).
Empatia pode evocar comportamento altruista e consequentemente
14 | Empatia influenciar a realizacdo de doag¢bes (LEE; CHANG, 2007; BEKKERS;
WIEPKING, 2007; WIEPKING; MAAS, 2009).
Os individuos casados tendem a doar mais que individuos solteiros.
. (AMATO, 1985; LEE; CHANG, 2007; WIEPKING; MAAS, 2009;
15| Estado civil BEKKERS, 2010; BEKKERS; WIEPKING, 2011B, 2011D; WIEPKING;
BEKKERS, 2012; YORUK, 2012; WIEPKING; BREEZE, 2012).
16 | Estar empregado Individuos empregados tém maior probabilidade de doar do que os

desempregados (BEKKERS; WIEPKING, 2007).

Mulheres tendem a doar mais do que homens (ECKEL; GROSSMAN,

17 | Género 1998; WIEPKING, 2009; WIEPKING; BEKKERS, 2012;0POKU, 2013;
CRONIN-GILMORE; BATES,; BROWN, 2014).
A generosidade do individuo tende a influenci&-lo no processo de doacao.
18 | Generosidade (BENNETT, 2003; KONOW, 2010; VERHAERT; VAN DEN POEL, 2011;

BEKKERS; WIEPKING, 2011B).

19 | Hedonismo O individuo tende a sentir prazer ao doar (BENNETT, 2003).
Repeticao de Um individuo que j& efetua doacdo tende a ser mais propenso a doar

20 doacio 28\(/)?1)11ente no futuro (GUY; PATTON, 1989; SARGEANT,; WOODLIFFE,
O individuo com humor positivo tende a doar mais (CUNNINGHAM;

21 Ej:ﬁg:’aedrg STEINBERG, GREV, 1980; AMATO, 1985 GUY; PATTON, 1989;
BEKKERS; WIEPKING, 2007;).
Individuos idosos tendem a doar mais do que jovens (SARGEANT, 1999;

22 | Idade BENNETT, 2003; APINUNMAHAKUL; DEVLIN, 2008; MARX; CARTER,
2014; GOTTESMAN; REAGAN; DODDS, 2014; CURTIS; EVANS;
CNAAN, 2015).

23 Identificacdo com a | A doagdo tende a estar ligada a identificacdo com a causa (BEKKERS;

causa

WIEPKING, 2011a; BACHKE, ALFNES,; WIK, 2014).

24

Legado de caridade

Individuo doa a fim de deixar um legado de caridade (SCAIFE;
MCDONALD; WIEPKING, 2012).

25

Justica social

Os individuos podem optar por fazer doacdo com o desejo de criar um
mundo mais justo ou igualitario (BEKKERS; WIEPKING, 2011b).

Lealdade a A lealdade do individuo junto a organizacdo beneficidria tende a

26 | organizacdo influenciar na manutencdo da doacédo (SARGEANT, 1999; SARGEANT,
beneficiaria WOODLIFFE, 2007).

Valores materialistas podem influenciar comportamento de caridade dos

27 | Materialismo doadores, impulsionando um individuo a doar para certas organizacdes

filantrépicas (BENNETT, 2003; LEE; CHANG, 2007; MATHUR, 2013).

28

Sentimento de

Individuos podem ser motivados a doar mais quando estéo passando por
alguma situacdo que envolve sentimentos de medo (SARGEANT;

medo
WOODLIFFE, 2007; GERMAIN et al., 2007; LEE; CHANG; 2007).
M | Os individuos que vivem em pequenas cidades e areas rurais tendem a
g | Morarna zona rural | esiar mais dispostos a ajudar do que os moradores de cidades grandes

e urbana

(GUY,; PATTON, 1989; BEKKERS; WIEPKING, 2006).
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30

Nivel de
escolaridade

Individuos com escolaridade mais alta tendem a fazer doacdes mais
generosas (BEKKERS; WIEPKING, 2006; WIEPKING, 2010; NESBIT;
CHRISTENSEN; GOSSETT, 2012; CHOI; DINITTO, 2012).

O numero de filhos influencia no processo de doacao, muitos individuos
depois de ter filhos ficam mais sensiveis para fazer doagfes para

31| Ter filhos organizacfes de caridade (AMATO, 1985; BENNETT, 2003; BEKKERS;
WIEPKING, 2007; OSILI; HIRT; RAGHAVAN, 2011; WIEPKING;
BEKKERS, 2012).

32 | Dever de ajudar Individuos tendem a fazer doagdes por se sentirem obrigados a doar.

(HIBBERT; HORNE, 1996; MITTELMAN; ROJAS-MENDEZ, 2013).

33

Origem étnica

Os individuos brancos sao mais propensos a doar do que outras racas
(BEKKERS; WIEPKING, 2007; YORUK, 2012).

34

Pena/piedade

Individuos podem realizar uma doagdo por sentimentos de pena ou
piedade (SARGEANT, 1999; SARGEANT; WOODLIFF, 2007).

35

Pensar sobre a
prépria morte

Individuos tendem a doar mais quando veem a morte de perto, quando
sentem que precisam de perddo (BEKKERS; WIEPKING, 2007).

36

Percepcgéo de
necessidade

O individuo tem a percepc¢éo sobre a necessidade de uma organizagéo
filantrépica receber ajuda (BACHKE; ALFNES; WIK, 2014).

Individuos tendem a doar quando precisam de perddo (BEKKERS;

7 | Perda
37 | Perddo WIEPKING, 2007).

PossUir casa Individuos que possuem casa propria tendem a doar mais (BEKKERS,;
38 WIEPKING, 2006; BEKKERS; WIEPKING, 2007; FORBES, ZAMPELLI,

propria

2013; DU et al., 2014).

39

Preocupagéo com o
préximo

Faz doacgdo para ser visto como um individuo que se preocupa com 0
outro (VERHAERT,; VAN DEN POEL, 2011).

Individuo motivado por buscar prestigio puablico perante suas

40 | Prestigio contribuicbes para caridade (ANDREONI, 1990; MITTELMAN; ROJAS-
MENDEZ, 2013).
Individuos com uma profissdo de ajuda (enfermeiros, assistentes sociais)
41 | Profissdo de ajuda [tendem a doar mais (AMATO, 1985; SARGEANT, 1999; BEKKERS,

2010).

42

Realizag&o pessoal

Individuos tendem a fazer doagdo para buscar realizagdo pessoal
(SARGEANT, 1999; BENNETT, 2003).

43

Religido

Individuos que praticam uma religido tendem a ser mais envolvidos em
atos de doacdo (BEKKERS; WIEPKING, 2006; BEKKERS; WIEPKING,
2007; JAMES Ill; JONES, 2011; BEKKERS; WIEPKING, 2011 d;
CASALE; BAUMANN, 2013).

44

Renda

Familias de renda maior tendem a doar valores superiores em relagéo a
familias com renda menor (BEKKERS; WIEPKING, 2006; BEKKERS;
WIEPKING, 2007; CHOI; DINITTO, 2012; WIEPKING; BEKKERS, 2012;
CASALE; BAUMANN, 2013).

45

Reputacéo social

A busca pela reputagdo social pode ser antecedente a realizacdo de
doagbes (BEKKERS; WIEPKING, 2011C; DU; QIAN; FENG, 2014).

46

Responsabilidade
social

Individuos com senso de responsabilidade social tendem a doar mais
(SCHUYT; BEKKERS, 2004; MATHUR, 2013).

47

Satisfacdo pessoal

Individuos doam para obter satisfacéo pessoal (GRACE; GRIFFIN, 2009).

48

Seguranca
financeira

Individuos que se sentem financeiramente seguros tendem a ser
potenciais doadores (WIEPKING; BREEZE, 2012).

49

Semelhanca entre
doador e
beneficiario

Individuos sdo mais propensos a cumprir com pedidos de outros
individuos que sao semelhantes a si mesmos (BENNETT, 2003).
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50 Ser reconhecido Individuos podem doar com o desejo de obter reconhecimento publico
como doador (BEKKERS; SCHUYT, 2008).
. Individuos podem fazer doacdes para se sentirem respeitados
51 | Ser Respeitado (ANDREONI, 1990; BEKKERS; WIEPKING, 2006).
Sugere que o trabalho voluntario pode contribuir para a construcdo de
52 | Ser voluntario relacionamentos com a organizacdo de caridade e pode aumentar a
probabilidade de doac¢éo (GITTELL; TEBALDI, 2006).
53 Simpatizar com a Quando o individuo sente simpatia com a causa de caridade a qual ele se
causa prop0s a ajudar (SARGEANT, 1999).
- Individuos com mais status social tendem a doar mais (BEKKERS;
54 | Status social !
us socl WIEPKING, 2011b).
55 Tamanho da cidade | Os individuos que residem em cidades maiores tendem a doar menos
do doador (BEKKERS; WIEPKING, 2007).
. Pessoas saudaveis doam mais dinheiro/bens (GOTTESMAN; REAGAN,;
56 | Estar saudavel ' '
Haav DODDS, 2014).
O histérico familiar de doacdo tende a influenciar os individuos no
57 | Tradic&o familiar processo de doacdo, onde filhos de pais que fazem doacdo tendem a
fazer doacdes no futuro também (SARGEANT; WOODLIFFE, 2007).
. Quando confrontado com necessitados, individuo pode sentir tristeza e
58 | Tristeza . . ~ .
querer ajudar por meio de doa¢do (VERHAERT; VAN DEN POEL, 2011).

Quadro 1: Variaveis Individuais que Motivam a Doag¢é&o de Dinheiro e/ou Bens.
Fonte: Adaptado de Mainardes et al. (2015) e ampliado pela autora.

Em resumo, percebe-se que existem muitas variaveis individuais que podem

motivar o individuo a realizar doac¢des de dinheiro e/ou bens. Neste estudo foram
utilizadas 58 variaveis que caracterizam o doador individual, sendo tanto variaveis
sociodemogréficas, quanto variaveis comportamentais ou atitudinais. Isto reflete a
dificuldade do gestor de organizacdes de caridade em encontrar os individuos mais
propensos a doacdo. Caso queira observar todas as variaveis, o0 gestor
possivelmente terd sérias dificuldades em definir quais sdo os motivadores de
doacédo. Assim, percebe-se que agrupar estas variaveis em fatores, pode favorecer a
identificacdo de individuos mais propensos a efetuar doacbes de dinheiro/bens,
facilitando a captacdo e retencdo de doadores por parte de gestores de

organizacdes de caridade, ressaltando, inclusive, os principais fatores individuais

gue motivam uma pessoa a realizar uma doagéo.



3. METODOLOGIA DE PESQUISA

Para o alcance do objetivo desta pesquisa, o de definir os fatores pessoais
dos brasileiros que motivam a realizacdo de doacdes de dinheiro e/ou bens, foi

realizada uma pesquisa descritiva, quantitativa e com corte transversal.

A populacdo alvo desta pesquisa foi composta por qualquer individuo
brasileiro que afirmou efetuar doacdes frequentes de dinheiro e/ou bens para
alguma organizacdo de caridade, como, por exemplo, ONGS, Igrejas, APAES,

hospitais, escolas, creches, ou faz doa¢Bes para pessoas carentes.

Como no Brasil o numero de doadores de dinheiro e/ou bens é desconhecido
e dificil de ser estimado, a amostra utilizada nesse estudo foi de carater néo
probabilistica por conveniéncia e acessibilidade. Considerando que o numero de
doadores € muito amplo, utilizou-se este tipo de amostragem. Assim, a amostra
desta pesquisa foi composta por 1073 individuos que afirmaram realizar ou ja ter
realizado doacdes frequentes de dinheiro e/ou bens. Considerou-se “bens” como
qualquer objeto novo ou usado, podendo ser produtos alimenticios, de limpeza e de

beleza, moveis, utensilios, roupas, entre outros.

Para a realizacdo da coleta de dados, foi elaborado um questionério com 70
questdes (Apéndice A). A primeira afirmacdo do questionario foi uma questdo de
controle (“Vocé realiza doacdes regulares de dinheiro e/ou bens?”) para identificar
se o respondente pertencia a populacdo-alvo do estudo e atendia aos requisitos
para compor a amostra deste estudo. Desta forma, caso o respondente afirmasse
gue ndo, era excluido da amostra. Além desta questdo, foram utilizadas as 58
variaveis relativas as caracteristicas pessoais identificadas na literatura como

motivadoras da doacdo de dinheiro e/ou bens (ver Quadro 1, pag. 23). Estas
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variaveis foram transformadas em afirmacbes de direcionamento positivo e
acompanhadas por uma Escala de Likert, que variou de discordo totalmente (1) a
concordo totalmente (5), onde, para cada afirmacédo, o respondente declarava seu
grau de concordancia. Complementarmente, as Ultimas 11 questdes estavam
relacionadas a caracterizacdo da amostra, como a frequéncia e o tempo que ja
realizava doacdes de dinheiro e/ou bens, género, idade, estado civil, ter filhos,
escolaridade, ocupacdo, renda, localizacdo e tamanho da cidade onde mora. Todas

as respostas foram confidenciais e os respondentes nao foram identificados.

O instrumento de coleta de dados foi criado no Google Docs, e para validar o
instrumento de coleta de dados, foi realizado um pré-teste com 16 individuos, que
afirmaram serem doadores frequentes de dinheiro e/ou bens, no periodo de
27/04/2015 até 03/05/2015. Neste pré-teste foram identificados pelos respondentes
problemas em relacdo a interpretacdo das afirmacOes propostas. Entdo, foram
realizados os acertos necessarios e um novo pré-teste foi aplicado com 10 doadores
entre os dias 05/05/2015 até 10/05/2015. ApGs a confirmacgdo do entendimento do

questionario por parte deste segundo grupo, a coleta de dados foi iniciada.

Assim, ap0s validado o questionario elaborado no Google Docs, 0 mesmo foi
disponibilizado por meio eletrénico (e-mail e redes sociais) e também impresso.
Foram impressos 1850 questionarios e destes, 685 foram devolvidos preenchidos.
Dentre eles, 27 foram desconsiderados, pois 0s respondentes afirmaram nao
realizar doacOes regularares de dinheiro e/ou bens. Em relacdo a coleta de dados
por meio eletrénico, o link da pesquisa foi disponibilizado em redes sociais como
Facebook, compartilhado por Whatsapp e encaminhado por e-mail, o que resultou
no compartilhamento desta pesquisa por diversos individuos. Em resumo, foram

obtidas 658 respostas por meio de questionario impressos e estes dados foram
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lancados no Google docs. Os dados coletados diretamente por meio eletrénico
foram 415 respostas. Assim, entre os dados coletados por meio dos questionarios
impressos e o online, foram consideradas validas 1073 respostas, e estes foram os
dados utilizados nas analises. O periodo de aplicacdo do questionario foi de

14/05/2015 até 28/07/2015.

Portanto, para atender ao objetivo desta pesquisa, apds coletadas as 1073
respostas, inicialmente fez-se a analise de proporcbes das caracteristicas
demograficas da amostra, de forma a resumir as caracteristicas dos respondentes e
auxiliar nas demais analises, a descritiva e a fatorial exploratéria. A caracterizacao
da amostra foi Util para validar os dados coletados, verificando-se que a amostra

representou o publico alvo definido.

J& a estatistica descritiva buscou avaliar as médias e os desvios padrao das
variaveis individuais que motivam a doacdo de dinheiro e/ou bens, obtendo-se,
assim, as percepcdes médias dos doadores, bem como as variaveis que indicam
divergéncias de percepcdes. Devido a quantidade de variaveis internas motivadoras
de doacdo, tendo em vista que foram identificadas 58 varidveis na literatura, a
andlise fatorial exploratdria foi utilizada para reduzir o nimero de varidveis em
fatores. Desta forma, sistematizar e agrupar estas variaveis favoreceu a identificacéo
de dimens0des subjacentes que tendem a explicar os fatores pessoais que motivam o

comportamento do doador individual de dinheiro e/ou bens.



4. ANALISE DOS RESULTADOS

Para alcancar o objetivo do estudo, inicialmente realizou-se a caracterizacao
da amostra para analisar sua adequacdo a populacdo pesquisada. Em seguida, foi
realizada a andlise da estatistica descritiva para verificar o grau de concordancia dos
doadores em relacéo as caracteristicas pessoais que motivam a doacdo de dinheiro
e/ou bens. Por fim, a analise fatorial exploratoria que visou agrupar em fatores as

variaveis testadas.

4.1. CARACTERIZACAO DA AMOSTRA

A primeira analise foi a caracterizacdo da amostra. Os resultados séo

apresentados na Tabela 1.

TABELA 1 - CARACTERIZACAO DA AMOSTRA

Caracteristica Definicdo Quantidade | Porcentagem
R Feminino 712 66,4%
Genero Masculino 361 33,6%
14 a 25 anos 327 30,5%
26 a 32 anos 410 38,2%
38 a 50 anos 234 21,8%
Idade
51 a 60 anos 76 7,1%
61 a 69 anos 19 1,8%
Acima de 70 7 0,7%
Solteiro 419 39,0%
Casado 434 40,4%
Estado civil Divorciado 69 6,4%
Viavo 42 3,9%
Unido Estavel 109 10,2%
_ N&o 555 51,7%
Tem filhos Sim 518 48,3%
Ensino Fundamental 128 11,9%
) Ensino Médio 456 42,5%
isci)or::gllgtzo)le (completa ou Ensino Superior 293 27,3%
Pés Graduacao 146 13,6%
Mestrado ou Doutorado 50 4,7%
Empregado 752 70,1%
Empresério 172 16,0%
Ocupagéo Desempregado 120 11,2%
Aposentado 29 2,7%
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Até 1 Salario 354 33,0%

Acimade 1 até 3 salarios 424 39,5%

Renda Acima de 3 até 5 salarios 168 15,7%
Acima de 5 até 10 salarios 81 7,5%

Acima de 10 salarios 46 4,3%

_ Area urbana 737 68,7%
Moradia Area rural 336 31,3%
Pequena 498 46,4%

Tamanho da Cidade Média 405 37, 7%
Grande 170 15,8%

Frequéncia néo definida 622 58,0%

Semanalmente 24 2,2%

Frequéncia que realiza doacéo Mensalmente 205 19,1%
Trimestralmente 87 8,1%

Anual 135 12,6%

Menos de 1 anos 205 19,1%

De 1 a 2 anos 148 13,8%

Tempo que realiza doagéo De 3 a5 anos 225 21,0%
De 6 a 10 anos 186 17,3%

Acimade 10 anos 309 28,8%

Fonte: Dados da pesquisa. Elaborado pela autora.

Por meio da Tabela 1, pode-se perceber que 66,4% dos doadores sdo do
género feminino, o que corrobora com a literatura, pois, conforme identificado no
estudo de Eckel e Grossman (1998), as mulheres tendem a doar mais do que o0s
homens. Quanto a variavel idade, notou-se que, na amostra pesquisada, 38,2% dos
doadores, ou seja, a maioria possuia idade entre 26 a 32 anos, o0 que esta de acordo
com o estudo de Guy e Patton (1989), de que a idade é uma variavel que tende a
influenciar no processo de doacédo, porém, estes identificaram que pessoas mais
jovens (abaixo de 35 anos) tendem a doar valores mais baixos, enquanto pessoas

mais velhas tendem a doar valores mais elevados.

Discordando do estudo anterior de Guy e Patton (1989), a pesquisa de
Wiepking (2010) identificou que pessoas mais velhas tendem a doar mais. Esta
discrepancia indica que tal variavel ainda ndo é consenso na literatura. No caso
desta amostra, pode-se ter obtido este resultado, pois a maioria dos doadores é

mais jovem, 68,7% da amostra com idade entre 14 a 32 anos.
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Quanto ao estado civil, percebeu-se que a maioria dos respondentes &
casado (40,4%). Wiepking e Mass (2009) ja identificaram que pessoas casadas
tendem a doar mais, explicando tal maioria na amostra obtida. Ja 48,37% dos
respondentes afirmaram ter filhos, coerente com o estudo de Osili, Hirt e Raghavan

(2011), que afirmaram que ter filhos influencia na decisdo de doacéao.

Em relacéo a escolaridade, pode-se perceber que a maioria, 42,5%, possui 0
ensino meédio, seguido de 27,3% que afirmaram ter o ensino superior. A
escolaridade foi uma variavel estudada por Wiepking e Mass (2009), estes autores
afirmaram que quanto maior a escolaridade mais generosas tendem a ser as
doacBes. Notou-se que a maioria dos respondentes, 39,5%, detinha renda entre 1
até 3 salarios minimos, esta variavel foi pesquisada anteriormente por Bekkers e
Wiepking (2007). Pode-se justificar o fato da maior parcela da amostra estar
concentrada neste grau de escolaridade e renda, devido grande parte da populacdo
brasileira ndo possuir facilmente acesso ao ensino superior e terem rendas mais

baixas, caracteristico de um pais em desenvolvimento.

Quanto a ocupacdo, 752 doadores, ou 70,1% afirmaram estar empregados, 0
que também corrobora com o estudo de Bekkers e Wiepking (2007), de que pessoas
empregadas tem maior probabilidade de doar. E grande parte dos doadores, 737, ou
86,7%, afirmaram morar na zona urbana. Mesmo morando na zona urbana, a
maioria, ou seja, 46,4%, afirmou morar em cidades pequenas, 0 que corrobora com
a pesquisa realizada anteriormente por Guy e Patton (1989), de que individuos que

vivem em cidades pequenas tendem a estar mais dispostos a ajudar os outros.

Em relacéo a frequéncia da doacéo, pode-se perceber que 58% dos doadores
ndo tem wuma frequéncia predeterminada de doacdo. Por outro lado,

aproximadamente 42% da amostra realiza doa¢bes com frequéncia fixa, sendo que
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205 doadores, ou 19,1%, realizam doacdes mensais de dinheiro e/ou bens. Além
disso, parte afirmou realizar doacbes a mais de 10 anos, ou seja, 28,8% dos
doadores da amostra pesquisada. Isto comprova que a amostra pesquisada
representa um grupo de doadores comprometidos com a realizacdo de doacao de

dinheiro e/ou bens.

Por fim, a caracterizacdo validou a amostra pesquisada, pois percebe-se pela
Tabela 1 que a amostra representa a populacdo alvo da pesquisa, apresentando as
caracteristicas gerais médias de doadores de dinheiro e/ou bens, conforme
encontrado na literatura existente. Percebe-se que o doador brasileiro aqui
pesquisado, salvo algumas caracteristicas proprias da populacdo, como populacéo
mais jovem, menos escolarizada e com renda mais baixa, mostra-se semelhante ao

doador genérico encontrado na literatura existente sobre doacéo.

4.2. ESTATISTICA DESCRITIVA

A andlise da estatistica descritiva teve como objetivo observar a média e o
desvio-padrao (DP) das 58 variaveis relativas as caracteristicas pessoais e que
tendem a motivar a doacdo de dinheiro e/ou bens. A Tabela 2 apresenta os
resultados das médias obtidas em ordem decrescente, acompanhados de seus

respectivos desvios padrao.

TABELA 2 — ESTATISTICA DESCRITIVA

N Variavel Média Desvio Padrao

1 |Desejo de ajudar 4,0774 1,10147
2 | ldentificacdo com a causa 3,8956 1,18381
3 | Compaixao 3,8295 1,15165
4 | Alegria de Doar 3,8127 1,18737
5 |Generosidade 3,7838 1,141901
6 |Empatia 3,7596 1,25928
7 | Altruismo 3,7390 1,25593
8 | Simpatizar com a causa 3,7092 1,18262
9 |Desejo de fazer a diferenca 3,6971 1,21040
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10 | Justica social 3,6962 1,18721
11 | Repeti¢do de doacao 3,6468 1,19277
12 | Tradicao familiar 3,6216 1,24078
13 | Hedonismo 3,6076 1,24432
14 | Percepcéo de necessidade 3,6021 1,20674
15 | Religido 3,4734 1,25018
16 | Tristeza 3,4706 1,33876
17 | Ser voluntéario 3,4688 1,22673
18 | Calma/Paz de Espirito 3,4455 1,26265
19 | Lealdade a organizagédo beneficiaria 3,4334 1,15072
20 | Idade 3,4250 1,23620
21 | Satisfagéo pessoal 3,4222 1,22389
22 | Materialismo 3,4017 1,19150
23 | Semelhanca entre doador e beneficiario 3,3504 1,24673
24 | Responsabilidade social 3,3215 1,21637
25 | Estar bem humorado 3,3178 1,24538
26 | Seguranca financeira 3,2218 1,26713
27 | Género 3,1780 1,27658
28 | Estar empregado 3,1668 1,26784
29 | Autoimagem 3,1426 1,31552
30 | Legado de caridade 3,1193 1,21968
31 | Ansiedade 3,1146 1,31471
32 | Preocupacdo com o proximo 3,1034 1,27823
33 | Pena/piedade 3,0848 1,29986
34 | Estado civil 3,0783 1,34782
35 | Autoestima 3,0438 1,30475
36 | Ser reconhecido como doador 2,9525 1,24461
37 | Realizacéo pessoal 2,9487 1,23392
38 | Renda 2,9348 1,27601
39 | Estar saudavel 2,9320 1,22247
40 | Possuir casa propria 2,9226 1,24685
41 | Prestigio 2,8938 1,29936
42 | Perdao 2,8826 1,30198
43 | Pensar sobre a prépria morte 2,8751 1,34013
44 | Tamanho da cidade do doador 2,8518 1,23137
45 | Morar na zona rural e urbana 2,8434 1,26066
46 | Ser Respeitado 2,8388 1,26414
47 | Ego 2,8229 1,28871
48 | Ter filhos 2,8192 1,27363
49 | Reputacgédo social 2,8145 1,27771
50 | Profissédo de ajuda 2,8006 1,26052
51 | Status social 2,7633 1,26147
52 | Sentimentos de culpa 2,7530 1,29708
53 | Classe Social 2,7195 1,34128
54 | Nivel de escolaridade 2,6356 1,22494
55 | Sentimento de medo 2,4697 1,32684
56 | Angustia Pessoal 2,4157 1,30963
57 | Dever de ajudar 2,3318 1,28492
58 | Origem étnica 2,2936 1,25429

Fonte: Dados da pesquisa. Elaborado pela autora.
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Por meio da Tabela 2, pode-se observar que das 58 variaveis relativas as
caracteristicas pessoais dos individuos, 35 obtiveram médias acima de 3. Destas, a
variavel desejo de ajudar foi a que obteve o maior grau de concordancia dos
doadores pesquisados, obteve média acima de 4,07 e tende a ser considerado o
maior motivador interno de doacao de dinheiro e/ou bens. Este resultado corrobora
com o estudo de Guy e Patton (1989), que identificou dentre diversas variaveis que
influenciam o ato da doacao, a variavel motivadora mais forte é percebida como a
necessidade de ajudar os outros e que a maioria dos doadores realizam doacfes

devido esta necessidade.

J& os estudos de Bekkers e Schuyt (2008) e Anik et al. (2009) identificaram
gque o desejo de ajudar o outro pode ser motivado por empatia, busca de
reconhecimento publico ou reciprocidade, ou seja, podem haver varios outros
motivos interligados a variavel desejo de ajudar, o que pode justificar o fato desta

variavel ter obtido a maior média entre os doadores pesquisados.

Outras 13 varidveis apresentaram médias entre 3,6 e 4, que foram a
identificacdo com a causa, compaixao, alegria de doar, generosidade, empatia,
altruismo, simpatizar com a causa, desejo de fazer a diferenca, repeticdo de doacao,
tradicdo familiar, hedonismo e percepcdo da necessidade, ou seja, parte dos
doadores concordaram que estas variaveis motivam a doac¢éo de dinheiro e/ou bens.
Estas varidveis foram anteriormente identificadas por Guy e Patton (1989), Sargeant
e Woodliffe (1996), Bennett (2003), Bekkers (2006), Lee e Chang (2007), Konow
(2010), Bachke, Alfnes, Wik (2014), e como sendo variaveis que tendem a motivar o

ato da doacao de dinheiro e/ou bens.

Além disso, 40 variaveis ficaram com médias entre 2,6 e 3,5 representando

certo grau de neutralidade por parte dos doadores, ou seja, pode-se verificar que
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para os doadores estas variaveis tendem a ndo fazer diferenca na decisdo da
realizacdo da doacdo de dinheiro e/ou bens. Mas todas estas variaveis
apresentaram desvios padrdo acima de 1,2, indicando que possivelmente existem
percepcOes diferentes entre os doadores. Por exemplo, as variaveis estado civil,
pensar sobre a prépria morte e classe social obtiveram um desvio padrdo acima de
1,34, o que tende a demonstrar que provavelmente os doadores divergem de
percepcdo, ou seja, determinados doadores concordaram que estas variaveis
influenciam na doacdo e outros tenderam a discordar que esta varidvel motiva a

doacéao de dinheiro e/ou bens.

Ao analisar as variaveis que obtiveram médias abaixo de 2,5, observou-se
qgue a variavel medo, angustia pessoal, dever de ajudar e origem étnica obtiveram
um certo grau de discordancia por parte dos doadores, ou seja, por meio dos dados
percebe-se que boa parte dos respondentes ndo concordaram que realizaram
doacdes por sentimentos de medo, angustia e/ou dever de ajudar e que a sua
origem étnica também néo influencia neste processo. Porém, ao analisar os desvios
padrdo destas variaveis, percebeu-se que todos estdo acima de 1,2, o que tende a
evidenciar uma possivel divergéncia de opinido entre os respondentes e também

pode ser justificado pela heterogeneidade da amostra.

Por exemplo, a variavel medo obteve um desvio padrdo de 1,32, ou seja,
52,4% dos doadores discordaram parcialmente a totalmente, 23,9% concordaram
parcialmente a totalmente e os demais 23,7% apresentaram neutralidade quanto a
esta variavel. Isto da a entender que ha divergéncia de percepcao entre os doadores
e que tal variavel tende a influenciar somente parte dos doadores, assim como as

outras variaveis que apresentaram médias abaixo de 2,5.
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Em resumo, das 58 variaveis pesquisadas, 48 apresentaram desvios padrao
acima de 1,2, o que tende a indicar uma diversidade de opinides entre os
pesquisados, como, por exemplo, a variavel responsabilidade social, que obteve um
grau de concordancia relativamente neutro (média de 3,32), porém um desvio
padrdao de 1,21. Isto é, 50,5% doadores concordaram parcialmente a totalmente,

24,3% consideraram indiferente e 25,2% discordaram parcialmente ou totalmente

gue doam dinheiro e/ou bens por responsabilidade social.

Desta forma, € possivel perceber a existéncia de clusters entre o0s
pesquisados, 0 que pode ser investigado em pesquisas futuras, visto que o objetivo
deste estudo foi identificar os fatores pessoais dos individuos brasileiros que
motivam a doacdo de dinheiros/bens, sem segmenta-los, ndo se atendo a

comportamentos especificos de um ou outro grupo.

Por fim, constatou-se com esta analise, que a maioria das variaveis testadas,
segundo os doadores pesquisados, pode estimular os doadores a realizar a doacgéo
de dinheiro e/ou bens. Considerando isso, um gestor de uma organizacado de
caridade pode olhar para estas variveis e procurar doadores com tais
caracteristicas. Porém, a tarefa de olhar cada variavel isoladamente pode ser muito
dificil de ser realizada, pois sdo muitas as variaveis. Isto justifica o desenvolvimento
de fatores que agrupem tais variaveis para favorecer a gestdo delas pelos atores
participantes das organizagbes que dependem de doacbes para continuar seus
trabalhos. Para tal sistematizacdo, das variaveis, foi realizada analise fatorial

exploratoria.
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4.3. ANALISE FATORIAL EXPLORATORIA

Nesta pesquisa utilizou-se a analise fatorial exploratdria, pois segundo Hair et
al. (2005), esta andlise é indicada quando h4 um nimero muito grande de variaveis.
Como esta pesquisa identificou 58 variaveis relativas as caracteristicas pessoais dos
doadores que tendem a motivar a doacdo de dinheiro e/ou bens, o agrupamento
delas pode facilitar o entendimento de quais sdo os fatores pessoais dos individuos

gue tendem a favorecer o comportamento de doacao.

Ainda Hair et al. (2005) argumentou que a analise fatorial exploratoria também
pode ser utilizada quando o tamanho da amostra é cinco vezes maior que numero
de variaveis analisadas. Como esta pesquisa contou com uma amostra de 1073
doadores, conclui-se que a amostra também atendeu ao requisito para a realizacao

da analise fatorial exploratoria.

Desta forma, a fim de validar a amostra e a utilizacdo da analise fatorial
exploratéria para o objetivo proposto, foi utilizado o indice KMO e o teste de
esferacidade de Bartlett. O indice KMO apresentou um valor de 0,93, 0 que sugere a
validacdo do tamanho da amostra e o niUmero de variaveis, pois espera-se para este
tipo de analise um valor proximo a 1. O teste de esferacidade de Bartlett viabilizou a
utilizacdo da andlise fatorial exploratoria ao apresentar um p-valor menor do que

0,05, conforme apresentado na Tabela 3.

TABELA 3 — TESTE DE BARTLETT E iINDICE DE KMO

KAISER-MEYER-OLKIN — Medida de Adequacg&o da Amostra 0,927
Qui-quadrado aproximado 18842,716
Teste de Esferacidade de Bartletts | Gl 1275
P-Valor 0,000

Fonte: Dados da pesquisa.

ApoOs constatada a viabilidade da amostra e da analise fatorial exploratoria, as

58 variaveis das caracteristicas pessoais foram analisadas. O primeiro ajustamento
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da analise resultou na exclusao de 7 variaveis. Assim, restaram 51 caracteristicas

pessoais que foram utilizadas na composicdo de 10 fatores (f1 até f10) conforme

apresentado na Tabela 4.

TABELA 4 - MATRIZ FATORIAL DE COMPONENTES DOS FATORES

Fator  Variavel Carga Fatorial Comunalidade
Ser reconhecido como doador 0,71 0,64
Prestigio 0,71 0,62
Reputacéo social 0,66 0,58
Ser respeitado 0,65 0,62
F1 Preocupacdo com o préximo 0,56 0,55
Ego 0,54 0,50
Autoimagem 0,51 0,54
Realizag&o pessoal 0,47 0,47
Sentimentos de culpa 0,43 0,45
Origem étnica 0,65 0,60
Dever de ajudar 0,64 0,56
Fo Nivel de escolaridade 0,60 0,59
Morar na zona rural e urbana 0,60 0,51
Sentimento de medo 0,59 0,50
Ter filhos 0,54 0,49
Desejo de ajudar 0,71 0,55
Compaixao 0,67 0,51
Generosidade 0,62 0,49
F3 Hedonismo 0,61 0,56
Empatia 0,59 0,48
Desejo de fazer a diferenca 0,59 0,53
Renda 0,74 0,62
Classe Social 0,66 0,53
Status social 0,60 0,60
F4 Seguranga financeira 0,49 0,47
Profissdo de ajuda 0,48 0,47
Possuir casa propria 0,46 0,52
Simpatizar com a causa 0,65 0,55
Ser voluntéario 0,64 0,55
F5 Tradig&o familiar 0,53 0,48
Semelhanca entre doador e beneficiario 0,48 0,49
Estar saudavel 0,47 0,55
Tamanho da cidade do doador 0,43 0,46
Autoestima 0,77 0,67
6 Ansiedade 0,66 0,54
Angustia Pessoal 0,62 0,56
Calma/Paz de Espirito 0,50 0,45
Percepcéo de necessidade 0,61 0,56
Pena/piedade 0,53 0,54
F7" Perdao 0,52 0,54
Pensar sobre a prépria morte 0,47 0,56
Lealdade a organizagao beneficiaria 0,71 0,61
Fs Legado de caridade 0,59 0,54
Justica social 0,58 0,57
Materialismo 0,51 0,40
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Estado civil 0,66 0,60
F9 Estar empregado 0,55 0,56
Género 0,47 0,47
Estar bem humorado 0,64 0,53
F10 Repeticdo de doacdo 0,61 0,57
Idade 0,46 0,44

Fonte: dados da pesquisa.

Analisou-se primeiro, na Tabela 4, a comunalidade das variaveis. Pode-se
considerar satisfatérios os valores acima de 0,50, sendo que comunalidades = 0,40
sdo aceitaveis. Ja as variaveis que apresentaram valores abaixo de 0,40 foram
excluidas, dentre elas, as variaveis alegria de doar, altruismo, identificacdo com a
causa, religido, responsabilidade social, satisfacdo pessoal e tristeza. Para
complementar a analise das comunalidades, foi utilizada a matriz de correlacdo anti-
imagem. Nesta analise todas as 51 variaveis apresentaram valores acima de 0,80, o
gue indica valores 6timos, ou seja, ndo foi necessario excluir outras variaveis, além

das 7 ja excluidas por causa das comunalidades.

A segquir, verificou-se na Tabela 4, a carga fatorial de cada variavel. Para Hair
et al. (2005), uma carga fatorial acima de 0,30 pode ser considerada aceitavel,
acima de 0,50 moderadamente importante e acima de 0,70 muito importante. Assim,
por meio da observacédo da carga fatorial, na Tabela 4, pode-se verificar quais sao
as variaveis mais importantes em cada fator. Os fatores 1, 3, 4, 6, 8 apresentaram
algumas variaveis com carga fatorial acima de 0,70, indicando que estas variaveis
sdo muito importantes para aquele fator. Os demais fatores 2, 5, 7, 9, 10

apresentaram cargas moderadamente importantes, ou seja, todas abaixo de 0,70.

Assim, as variaveis com as cargas fatoriais mais altas de cada fator foram
utilizadas para auxiliar a nomeacéo dos fatores. Desta forma, com base na literatura
e na carga fatorial das variaveis, foram criados os nomes dos 10 fatores, a partir de

suas respectivas variaveis, conforme apresentado no Quadro 2.
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FATORES

VARIAVEIS

IMAGEM PESSOAL

Ser reconhecido como doador

Prestigio

Reputacdo social

Ser respeitado

Preocupacdo com o préximo

Ego

Autoimagem

Realizacdo pessoal

Sentimentos de Culpa

ASPECTOS SOCIAIS

Origem étnica

Dever de ajudar

Nivel de escolaridade

Morar na zona rural e urbana

Sentimento de medo

Ter filhos

NECESSIDADE DE AJUDAR

Desejo de ajudar

Compaixao

Generosidade

Hedonismo

Empatia

Desejo de fazer a diferenca

ASPECTOS ECONOMICOS

Renda

Classe Social

Status social

Seguranca financeira

Profissdo de ajuda

Possuir casa propria

COMPROMETIMENTO COM O PROXIMO

Simpatizar com a causa

Ser voluntario

Tradigdo familiar de doagéo

Semelhanca entre doador e beneficiario

Estar saudavel

Tamanho da cidade do doador

BENEFICIOS PSICOLOGICOS

Autoestima

Ansiedade

Angustia Pessoal

Calma/Paz de Espirito

CONSCIENCIA DA NECESSIDADE

Percepc¢éo de necessidade

Pena/piedade

Perdao

Pensar sobre a prépria morte

VALORES PESSOAIS

Lealdade a organizacgao beneficiaria

Legado de caridade

Justica social

Materialismo

ASPECTOS DEMOGRAFICOS

Estado civil

Estar empregado

Género

DISPOSICAO EM AJUDAR

Estar bem humorado

Repeticdo da doacao

Idade

Quadro 2 — Fatores pessoais

Fonte: Dados da pesquisa. Desenvolvido pela autora.
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Apb6s nomeados os fatores, a Tabela 5 apresentou os 10 fatores e seus
respectivos percentuais da variancia, variancia acumulada e a confiabilidade do fator

por meio do valor do Alfa de Cronbach.

TABELA 5 - TOTAL DA VARIANCIA EXPLICADA

SOMAS DA EXTRACAO DE CARGAS AO
FATOR QUADRADO _ Alfa de
Total | % Variancia Variancia Cronbach
Acumulada %
Imagem Pessoal 4,56 8,94 8,94 0,85
Aspectos Sociais 3,61 7,09 16,02 0,80
Necessidade de ajudar 3,29 6,45 22,48 0,75
Aspectos Econ6micos 3,10 6,08 28,56 0,77
Comprometimento com o préximo | 2,66 5,21 33,77 0,71
Beneficios Psicoldgicos 2,55 4,99 38,77 0,69
Consciéncia da Necessidade 1,95 3,82 42,58 0,64
Valores Pessoais 1,94 3,81 46,39 0,61
Aspectos Demogréficos 1,92 3,77 50,17 0,62
Disposicdo em Ajudar 1,74 3,41 53,57 0,62

Fonte: Dados da pesquisa. Desenvolvido pela autora.

Observa-se por meio da Tabela 5 que a solucédo fatorial composta pelos 10
fatores apresentou uma combinacao l6gica das variaveis e explicou 53,57% da

variancia total.

Ao analisar individualmente cada fator, pode-se perceber que o primeiro fator
(F1) “Imagem Pessoal” foi composto por 9 variaveis ou 17,7% das variaveis.
Entende-se que este pode ser considerado o fator mais importante para 0s
doadores, pois foi responsavel por explicar a maior parte da variancia do total,
8,94%. Isso sugere, conforme identificado anteriormente por Andreoni (1990),
Bennett (2003), Bekkers e Schuyt (2008), Bekkers e Wiepking (2011c), Mittelman e
Rojas-Méndez (2013) e Du, Qian e Feng (2014), que dentre as caracteristicas
pessoais que motivam os doadores a realizarem doagbes, parece existir a
necessidade de o individuo querer melhorar sua imagem pessoal, seja por

intermédio do reconhecimento e prestigio perante a sociedade, bem como,
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conseguir melhorar sua reputacdo social, ser respeitado e ou projetar seu ego

perante os outros.

Ja Cunningham, Steinberg e Grev (1980), Hibbert e Horne (1996), Sargeant
(1999), Bennett (2003), Bekkers e Wiepking (2007, 2011B) e Verhaert e Van Den
Poel (2011) identificaram que os individuos, também podem por meio das doacdes
buscarem a realizacdo pessoal, reduzirem sentimentos de culpa e demonstrarem
preocupacao para com o proximo, e todas estas variaveis também podem contribuir
para melhorar a imagem pessoal do doador e motivar a doacdo. Por meio deste
fator, pode-se observar a importancia que os doadores pesquisados dao para a

imagem pessoal.

O segundo fator (F2) foi nomeado como “Aspectos Sociais” e foi composto
por 6 variaveis, agrupando 11,8% do total de variaveis analisadas. Constatou-se que
0S aspectos sociais dos doadores, como a origem étnica do doador, o local de
moradia (zona rural e/ou urbana), ter filhos e o nivel de escolaridade podem
influenciar no comportamento do doador de dinheiro e/ou bens. Estas variaveis
foram estudadas anteriormente por Amato (1985), Bennett (2003), Wiepking (2006),
Bekkers e Wiepking (2006, 2007, 2012), Osili, Hirt, Raghavan (2011), Choi e Dinitto

(2012) e Yéruk (2012).

Estima-se também que individuos podem ser motivados a realizar doagéo de
dinheiro e/ou bens por outros aspectos sociais, como sentir-se no dever de ajudar e
ou ajudar por sentimentos de medo. Estas duas variaveis foram anteriormente
analisadas por Germain et al. (2007) e Lee e Chang (2007). Este fator foi identificado

como o segundo mais importante e apresentou uma variancia de 7,09%.

O terceiro fator (F3), denominado “Necessidade de Ajudar”’, agrupou 11,8%

das variaveis e englobou 6 variaveis, sendo que estas obtiveram um poder
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explicativo de 6,45%. Este fator pode ser explicado pelo desejo do doador querer
ajudar, contribuir para o bem estar da sociedade e assim conseguir fazer a
diferenca, sendo que isso foi identificado anteriormente nos estudos de Fong (2007),
Sargeant e Woodliffe (2007) e Michel e Rieunier (2012). Outro estudo, o de Reyniers
e Bhalla (2013), identificou que existem evidéncias de que o comportamento de
ajuda esta interligado a sentimentos como, a compaixao e a empatia. Estas duas
variaveis foram estudadas anteriormente por Kelly (1995), Bennett (2003), Lee e
Chang (2007), Sargeant e Woodliffe (2007), Bekkers e Wiepking (2007) e Wiepking

e Maas (2009) e Van Den Poel (2011).

Sugere-se ainda que as variaveis generosidade e hedonismo, que compdem
o fator 3 e foram estudadas anteriormente por Bennett (2003), Konow, (2010),
Verhaert, Van Den Poel (2011) e Bekkers e Wiepking (2011b), podem motivar a
doacéo de dinheiro e/ou bens, quando os doadores visualizam que outras pessoas
ou organizagdes necessitam de ajuda. Desta forma, para Guy e Patton (1989), cabe
aos profissionais de marketing terem em mente que a motiva¢do basica do doador
nao € especificamente ajudar a organizacdo, mas ajudar a quem esta passando por
necessidades. Assim, este agrupamento apontou que a necessidade de ajudar pode

levar os individuos a realizarem a doacéo de dinheiro e/ou bens.

O quarto fator (F4) “Aspectos Econémicos” representou 11,8% das variaveis
(6 variaveis). Este fator corrobora com os estudos de Sargeant (1999), Bennett
(2003), Bekkers e Wiepking (2006, 2007, 2011b, 2012), Sargeant e Woodliffe,
(2007), Wiepking e Breeze (2012), Choi e Dinitto (2012), Van Leeuwen e Wiepking
(2013), Casele e Baumann (2013), que identificaram que aspectos econdmicos
como a renda, a classe social e o status social tendem a influenciar no ato da

doacéo. Percebe-se também, que os doadores que possuem seguranca financeira
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tendem a serem doadores com mais facilidade, bem como aqueles que ja possuem
uma casa propria e profissdo de ajuda, como anteriormente identificado por Amato
(1985), Sargeant (1999), Bekkers e Wiepking (2006, 2007, 2010), Wiepking e Breeze
(2012), Forbes e Zampelli (2013), Du et al.(2014). Este fator obteve uma variancia
total de 6,08%, o que demonstra que a situacdo econdmica do individuo tende

também a influenciar no processo de doacao.

O “Comprometimento com o Proximo” foi o quinto fator (F5) e contou com 6
variaveis, ou seja, 11,8% do total de variaveis analisadas. Este fator engloba as
caracteristicas dos individuos, que podem leva-lo ao comprometimento com o
préximo. Conforme estudado anteriormente, os doadores, ao simpatizarem e/ou se
identificarem com a causa (SARGEANT, 1999; BEKKERS; WIEPKING, 2011a;
BACHKE; ALFNES; WIK, 2014) e/ou verificarem alguma semelhanca com o
beneficiario da doacdo (BENNETT, 2003), podem comprometer-se com o ato da
doacdo. Da mesma forma, os doadores que vem de familias com tradi¢cao de realizar
doacdes e trabalhos voluntarios também tendem a se comprometer com mais
facilidade em atos de doacdo, corroborando com os estudos de Gittell e Tebaldi

(2006) e Sargeant e Woodliffe (2007).

Pode-se perceber também que os individuos que moram em cidades maiores
comprometem-se menos em atos de doacao e, logo, as que residem em cidades
menores envolvem-se mais (BEKKERS; WIEPKING, 2007), por outro lado,
percebeu-se que as pessoas que gozam de saude possuem condi¢cdes de
comprometer-se mais com atos de doacdo, como ja demonstrado por Gottesman,
Reagan e Dodds (2014). Este fator obteve uma variancia total de 5,21% e sugere
que as variaveis que compdem o fator comprometimento com o proximo tendem a

motivar o ato da doacéo.
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O sexto fator (F6) “Beneficios Psicolégicos”, composto por 4 variaveis,
representou 7,8% das variaveis. O resultado do agrupamento das variaveis deste
fator suportou os achados de Sargeant (1999), Bennett (2003), Grace e Griffin
(2006), Wiepking e Maas (2009) e Verhaert e Van Den Poel (2011). Estes autores
sugerem que os doadores realizam doacdes para melhorarem a sua autoestima,
reduzirem sentimentos de ansiedade e angustia, o que consequentemente pode
gerar nos doadores, 0 beneficio psicolégico da sensacdo de sentirem-se mais
calmos e em paz consigo mesmo, ao efetuarem uma doacdo. Este fator obteve
poder explicativo da variancia de 4,99%, levando a entender que os beneficios

psicolégicos gerados pela doacao tendem a motivar os doadores a doar.

O sétimo fator (F7), relativo a “Consciéncia da Necessidade”, representou
7,8% ou 4 variaveis, sendo elas, a percepcdo de necessidade, o sentimento de
pena/piedade, perddo e pensar sobre a propria morte, identificadas anteriormente
nos estudos de Sargeant (1999), Sargeant e Woodliff (2007), Bekkers e Wiepking
(2007) e Bachke, Alfnes e Wik (2014). Estas variaveis sugerem que os doadores
podem sentir pena ou piedade ao perceberem que uma organizagado de caridade ou
individuo esta passando por necessidade, levando-os a realizacdo de doacdes. Os
doadores também podem envolver-se mais em atos de doacao e ajuda ao proéximo
gquando veem a morte de perto ou quando precisam de perddo. Este fator
apresentou uma variancia total de 3,82%, e percebe-se neste agrupamento, que 0s
doadores reconhecem realizar doacfes ao se conscientizarem que alguém esta

passando por necessidade.

O oitavo fator (F8) foi relativo aos “Valores Pessoais”, que agrupou 7,8% das
variaveis (4 variaveis). Este fator corroborou com os estudos de Sargeant (1999),

Bennett (2003), Sargeant e Woodliffe (2007), Lee e Chang (2007), Bekkers e
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Wiepking (2011b), Scaife, Mcdonald e Wiepking (2012) e Mathur (2013) e agrupou
variaveis que estdo vinculadas aos valores pessoais do doador. Estes valores
pessoais podem estar ligados a lealdade que o préprio doador criou junto a
organizacao beneficiaria, assim como o interesse em deixar para a sociedade um

legado de caridade, além da vontade de criar um mundo mais justo e ou igualitario.

Sugere-se também, que determinados doadores podem carregar consigo
valores materialistas que os motivam a selecionarem organizacfes especificas para
realizar doacOes. Este fator apresentou uma variancia total de 3,81%, e, por meio
deste resultado, estima-se que os valores pessoais do doador podem motivar a

doacéao de dinheiro e/ou bens.

Os “Aspectos Demograficos” foi o nono fator (F9), que agrupou 5,8% das
variaveis, especificamente, 3 variaveis: o estado civil, estar empregado e o género.
Este agrupamento sugere que o estado civil e 0 género tendem a influenciar no
processo de doacdo. Conforme identificado anteriormente de que individuos
casados (AMATO, 1985; LEE; CHANG, 2007; WIEPKING; MAAS, 2009; BEKKERS,
2010; BEKKERS; WIEPKING, 2011b, 2011d; WIEPKING; BEKKERS, 2012; YORUK,
2012; WIEPKING; BREEZE, 2012) e as mulheres (ECKEL; GROSSMAN, 1998;
WIEPKING, 2009; WIEPKING; BEKKERS, 2012; OPOKU, 2013; CRONIN-
GILMORE; BATES; BROWN, 2014) tendem a ser mais propensos a realizar
doacgdes. Estima-se ainda que, conforme o estudo de Bekkers e Wiepking (2007),
individuos empregados também estdo mais propicios ao ato da doacao dos que 0s
desempregados. O agrupamento destas trés variaveis pessoais explicou 3,77% da
variancia total e tendem a contribuir para a explicacdo do comportamento de doacéo

de dinheiro e/ou bens.
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O décimo fator (F10), “Disposicdo em Ajudar”, foi composto por 3 variaveis
ou 5,8% das variaveis. Este agrupamento foi composto pelas variaveis estar bem
humorado, repeticdo de doacdo e idade. Verifica-se que o0s doadores bem
humorados possuem uma disposicdo maior de ajudar por meio de doacdes
(CUNNINGHAM; STEINBERG, GREV, 1980; AMATO, 1985; GUY; PATTON, 1989;
BEKKERS; WIEPKING, 2007), assim como os individuos que ja realizaram doacdes
anteriormente tendem a ter mais disposicdo em repetir atos de doacao (SARGEANT,;
WOODLIFFE, 2007). A idade do individuo também tende a influenciar na disposi¢ao
em ajudar, ou seja, quanto mais idade, maior a disposicdo em ajudar (SARGEANT,
1999). Complementarmente, como as variaveis deste fator apresentaram uma
variancia total explicado de 3,41%, considera-se que a disposicdo de ajudar do

individuo favorece a doacao de dinheiro e/ou bens.

Constatou-se por meio dos valores resultantes das contribuicbes das
variancias, que nao houve uma diferenca muito grande entre os fatores, pois o fator
principal explicou apenas 8,94% da varidncia total. Isso sugere que diversas
caracteristicas pessoais motivam a doacdo de dinheiro e/ou bens e que podem
variar entre os doadores, o que pode sugerir possiveis clusters entre os doadores,
conforme ja identificado na estatistica descritiva, por meio dos desvios padrao

elevados.

Ou seja, a estrutura de fatores desenvolvida aqui mostra que ndo ha um fator
preponderante que motiva doadores em geral a efetuarem doacdes de dinheiro e/ou
bens. Por outro lado, tal estrutura pode ajudar os gestores de organizacbes de
caridade, a estimularem as doacdes por meio das diversas variaveis analisadas,
bem como reconhecer grupos cujo um dos fatores seja mais importante que 0s

demais. Ao final da analise fatorial exploratoria constatou-se que 0s motivos para um
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individuo envolver-se com doacdes de dinheiro/bens podem ser resumidos nos 10

fatores identificados, facilitando sua compreensao.

Por fim, analisou-se na Tabela 5, a confiabilidade dos fatores gerados, por
meio do Alfa de Cronbach, que, segundo Hair et al. (2005), representam a
confiabilidade dos fatores, ou seja, 0o grau de intensidade da associacdo das
variaveis. Nesta linha, considera-se que um alfa menor que 0,60 a intensidade de
associacao é considerada baixa e inaceitavel; moderada entre 0,60 e 0,70; boa entre

0,70 e 0,80; muito boa entre 0,80 a 0,90 e excelente acima de 0,90.

Percebe-se que os fatores imagem pessoal (F1) e aspectos sociais (F2)
obtiveram um valor alfa de 0,85 e 0,80 respectivamente, considerada uma
confiabilidade “muito boa”. Isso evidencia que as variaveis que compdem cada fator,
ao serem combinados, podem mensurar de forma coerente os fatores imagem
pessoal e aspectos sociais. Ja os fatores F3, F4, F5 obtiveram alfas considerados
“bons” e que indicam que a combinacao dos fatores também pode ser considerada
vélida. Os fatores F6, F7, F8, F9 e F10 obtiveram valores moderados para o alfa.
Desta forma, constatou-se que as variaveis de todos os fatores foram agrupadas de
forma coerente e tendem a explicar as caracteristicas pessoais que motivam a

doacéo de dinheiro e/ou bens.

Em resumo, pode-se perceber que com a solugdo apresentada por meio das
51 variaveis identificadas na literatura, resultou no agrupamento dos 10 fatores que
tendem a explicar as caracteristicas pessoais que motivam a doacédo de dinheiro
e/ou bens (Quadro 2). Assim, estes fatores e suas correspondentes variaveis podem
auxiliar os gestores das organizacdes de caridade a analisar de forma sistematizada
quais fatores pessoais podem impactar no doador, para que este decida pelo ato da

doacéo de dinheiro e/ou bens.



5. CONCLUSOES E IMPLICACOES

Com o objetivo de definir os fatores pessoais dos brasileiros que motivam a
realizacdo de doacdo de dinheiro e/ou bens, foram identificadas na literatura 58
variaveis pessoais que motivam a doacéo de dinheiro e/ou bens, apresentadas no
Quadro 1 (pagina 23). Pode-se perceber, por meio desta revisdo, a grande
guantidade de caracteristicas pessoais que tendem a motivar a doacao de dinheiro
e/ou bens. Por isso, buscou-se reduzir o numero de variaveis em fatores, facilitando

identifica-los e compreendé-los.

Assim, para agrupar estas variaveis em fatores, foi realizada uma pesquisa de
campo junto a 1073 doadores brasileiros de dinheiro e/ou bens. Concluiu-se a partir
da analise da estatistica descritiva, que a maioria dos doadores concordou que 0
desejo de ajudar foi a caracteristica pessoal que mais 0s motivou a realizar doacdes
de dinheiro e/ou bens. JA em relacdo os desvios padrdo altos para todas as
variaveis, pode-se concluir que os doadores tiveram opinides distintas, o que indica
gue cada doador tem suas particularidades e pode ser motivado por caracteristicas

diferentes.

Com o0 agrupamento das caracteristicas pessoais na analise fatorial
exploratéria, conclui-se que dentre os 10 fatores, ndo foi identificado um fator
predominante que explique as caracteristicas pessoais que motivam a doacdo de
dinheiro e/ou bens. Todos os fatores contribuiram de forma semelhante para explicar
o comportamento do doador de dinheiro e/ou bens. Assim, pode-se considerar que
as 51 variaveis que estavam dispersas na literatura foram agrupadas e agora podem
ser definidas por meio dos 10 fatores, o que facilita a percepcao e compreenséo das

variaveis.
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Para a teoria, esta pesquisa corroborou com o0s estudos relativos ao
comportamento do consumidor, especificamente o comportamento do doador
brasileiro de dinheiro e/ou bens, levando-se em consideracdo que existem poucos
estudos sobre este perfil de doador no contexto brasileiro. Outra contribuicdo deste
trabalho foi a identificacdo das 58 caracteristicas pessoais que motivam a doacédo de
dinheiro e/ou bens e o0 agrupamento destas variaveis em fatores, que resultou na
sistematizacdo de 51 variaveis em 10 fatores, favorecendo o entendimento do que
mobiliza os individuos ao ato da doacao. Este agrupamento pode ser considerado

inédito na literatura cientifica brasileira.

Na préatica, espera-se que o0s resultados desta pesquisa possam ser
utilizados pelos gestores das organizacbes de caridade e/ou por pessoas que
captam recursos junto a doadores individuais, como um conhecimento util para
melhorar suas estratégias de gestdo de captacdo e manutencdo dos recursos
financeiros e humanos. Pode-se também, a partir da identificacdo dos fatores
pessoais dos doadores, criar estratégias para torna-los doadores de dinheiro e/ou

bens mais generosos, frequentes e de longo prazo.

Considera-se que a partir desta pesquisa, na qual foi realizada a
sistematizacdo das variaveis, 0s gestores ndo necessitardo analisar as 58 variaveis
isoladamente para compreender as caracteristicas pessoais que motivam a doacéo,
mas visualiza-las a partir dos 10 fatores. Possibilita-se, desta forma, aos gestores
utilizarem estas informacgdes para criar suas campanhas de marketing para captacao
de recursos financeiros, recrutamento de novos doadores e manutencdo dos
existentes, a partir do conhecimento das caracteristicas pessoais dos doadores

individuais de dinheiro e/ou bens que os levam a realizar as doacgdes.
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Como limitacdes do estudo, pode-se considerar que foram identificadas na
literatura 58 caracteristicas pessoais que motivam a doacao de dinheiro e/ou bens,
presumindo-se que, compreender o comportamento do doador € algo complexo, e
gue podem haver outras caracteristicas pessoais que explicam o comportamento de
doacédo de dinheiro e/ou bens e que nao foram identificadas e inseridas nesta
pesquisa. Desta forma, sugere-se que pesquisas futuras possam incluir (ou mesmo
excluir) variaveis e identificar novos fatores. Além disso, como a amostragem foi ndo
probabilistica por conveniéncia e acessibilidade, os resultados deste estudo ndo séo
generalizaveis. Por outro lado, os resultados oferecem evidéncias de uma estrutura

fatorial que pode ser confirmada em estudos posteriores.

Outra sugestdo de pesquisa futura € a realizacdo de uma analise de clusters,
visto que os resultados obtidos na estatistica descritiva indicaram divergéncias de
opinido para a maioria das varidveis, ao apresentar desvios padrdo altos. Uma
andlise de clusters também pode indicar fatores predominantes em um ou outro tipo
de doador, pois, considerando toda a amostra, ndo obteve-se um fator que
demonstrasse muita importdncia comparada aos demais fatores (pequenas
diferencas na variancia explicada), isso pode ter ocorrido pela heterogeneidade da

amostra pesquisada.

Sugere-se ainda que, em pesquisas futuras, possam ser realizadas analises
de associacdes entre os fatores e o préprio ato da doacao. Por fim, como a amostra
foi heterogénea, sugere-se que em pesquisas futuras possam ser analisados
segmentos especificos de doadores, como, por exemplo, doadores religiosos, para

causas internacionais, ou apenas de dinheiro e ou de bens.

Pode-se também estudar grupos especificos de doadores a partir de suas

caracteristicas sociodemograficas, como a idade, a renda, estado civil, escolaridade,
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a profissdo, raca, classe social, lugar de moradia do doador, variaveis estas ja
identificadas anteriormente na literatura, como caracteristicas socioedemograficas
gue explicam comportamentos distintos entre os doadores (GUY; PATTON, 1989;
ECKEL; GROSSMAN, 1998; WIEPKING, 2007; APINUNMAHAKUL; DEVLIN, 2008;

WIEPKING, 2010; YORUK, 2012; WIEKING; BREEZE, 2012; BEKKERS).

Por fim, como a quantidade de organizacdes de caridade continua a crescer,
aumentando a concorréncia, torna-se cada vez mais relevante estas organizacdes
gue dependem das doacBes compreenderem o comportamento do doador, e assim,
conseguirem melhorar as estratégias da organizacao, garantindo a sua continuidade

por meio da captacéo de recursos financeiros e humanos.
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APENDICE A

QUESTIONARIO
Fatores Motivadores de Doagéo de Dinheiro e/ou Bens

Estamos realizando uma pesquisa cientifica sobre doacao de dinheiro e/ou bens que
faz parte do Mestrado em Administracdo da FUCAPE Business School e recebe
apoio financeiro do CNPQ. Sua participacdo € muito importante para o
desenvolvimento desse estudo. O questionario € muito simples de responder. Nao
existe resposta certa ou errada, queremos apenas saber sua opinido sobre as
afirmagdes presentes no questionario. Nao é necessario se identificar e as respostas
sdo absolutamente confidenciais. Professor Dr. Emerson Wagner Mainardes,
Mestranda Rozélia Laurett

1) Vocé realiza doacdes regulares de dinheiro e/ou bens?
( )Sim ( )Nao

2) Frequéncia que realiza a doacéo de dinheiro/bens.
) Semanal

) Mensal

) Trimestral

) Anual

) Sem frequéncia definida.

~ AN A~~~

3) Tempo que j& realiza doacdo de dinheiro e/ou bens. N&o precisa ser
necessariamente para o mesmo beneficiario.

) Menos de 1 ano
) De 1 até 2 anos

) De 6 até 10 anos

(

(

( ) De 3 até 5 anos

(

() Acima de 10 anos

ID | Variavel 1123415

4 Individuos doam dinheiro/bens por sentirem alegria ao efetuar a
doacéo.

5 Individuos que pensam primeiro nos outros, doam mais
dinheiro/bens.

6 |Individuos doam mais dinheiro/bens quando estao angustiados.

Individuos doam dinheiro/bens quando estdo ansiosos para ajudar.




Individuos doam dinheiro/bens para melhorar sua propria

63

8 autoestima.

9 Individuos tendem a doar dinheiro/bens para criar uma auto
imagem social positiva.

10 Individuos doam dinheiro/bens para se sentirem em paz consigo
mesmos.

11 Individuos com uma classe social mais alta doam mais
dinheiro/bens.

12 Individuos doam dinheiro/bens por sentirem compaixdo para com o
proximo.

13 | Individuos doam dinheiro/bens para aliviar sentimentos de culpa.

14 | Individuos doam dinheiro/bens com o desejo de ajudar ao préximo.

15 Individuos doam dinheiro/bens com o desejo de fazer a diferenca
na sociedade.

16 | Individuos doam dinheiro/bens para projetar o seu proprio ego.

17 Individuos que se colocam no lugar dos outros doam mais
dinheiro/bens.

18 | Pessoas casadas doam mais dinheiro/bens que pessoas solteiras.

19| Individuos com um emprego estavel doam mais dinheiro/bens.

20 | Mulheres doam mais dinheiro/bens que os homens.

21 | Pessoas doam dinheiro/bens por generosidade.

22 | Individuos doam dinheiro/bens por sentirem prazer de doar.

23 Individuos com histérico de doacéao/repeticdo de doacdo tendem a
doar cada vez mais dinheiro/bens.

24 | Pessoas bem humoradas doam mais dinheiro/bens.

o5 Pessoas com mais idade doam mais dinheiro/bens do que
individuos jovens.

26 Individuos doam mais dinheiro/bens quando tem uma identificacdo
com a causa para a qual estdo doando.

27 Pessoas doam dinheiro/bens para deixar um legado para a
sociedade.

o8 Individuos doam dinheiro/bens com o desejo de criar um mundo
mais justo.

29 Individuos doam dinheiro/bens por sentimentos de lealdade a
organizacao de caridade.

30 Individuos com valores materialistas selecionam as organizacdes
para as quais irdo doar dinheiro/bens.

31 Pessoas doam dinheiro/bens por medo (de morrer, de doencga, de

perder tudo, etc.).




32

Individuos que vivem no interior doam mais dinheiro/bens do que
0S que vivem em cidades.
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33

Pessoas com uma escolaridade mais alta doam mais
dinheiro/bens.

34

Individuos apés terem filhos doam mais dinheiro/bens.

35

Individuos doam dinheiro/bens por se sentirem obrigados a doar.

36

Pessoas de raca branca doam mais dinheiro/bens.

37

Individuos doam dinheiro/bens por sentimentos de pena/piedade.

38

Pessoas doam mais dinheiro/bens quando veem a morte de perto.

39

Individuos doam dinheiro/bens quando uma organizacdo de
caridade precisa de ajuda.

40

Individuos doam mais dinheiro/bens quando sentem que precisam
de perdao.

41

Pessoas que possuem casa propria doam mais dinheiro/bens.

42

Pessoas doam dinheiro/bens para serem vistos como alguém que
Se preocupa com 0S outros.

43

Individuos doam dinheiro/bens por buscar prestigio publico.

44

Individuos com profissdo de ajuda (enfermeiros, médicos,
assistentes sociais) doam mais dinheiro/bens.

45

Individuos fazem doagdo de dinheiro/bens para buscar auto
realizacao.

46

Individuos que praticam uma religido tendem a doar mais
dinheiro/bens.

47

Familias com uma renda mais alta doam mais dinheiro/bens.

48

Pessoas doam dinheiro/bens para buscar reputacao.

49

Individuos doam dinheiro/bens por  sentimentos de
responsabilidade social.

50

Individuos doam dinheiro/bens para se sentirem satisfeitos consigo
mesmos.

51

Pessoas que estdo seguras financeiramente tendem a doar mais
dinheiro/bens.

52

Pessoas doam mais dinheiro/bens quando hd uma semelhanca
entre o doador e o recebedor da doacao.

53

Individuos doam dinheiro/bens para obter reconhecimento das
pessoas.

54

Pessoas doam mais dinheiro/bens para se sentirem respeitados
pelos outros.

55

Pessoas que realizam trabalhos voluntarios doam mais
dinheiro/bens.




56

Individuos fazem doacéo de dinheiro/bens quando simpatizam com
a causa da organizagao.
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57

Pessoas com mais status doam mais dinheiro/bens.

58

Pessoas que vivem em grandes cidades doam menos
dinheiro/bens.

59

Pessoas saudaveis (que tem saude) doam mais dinheiro/bens.

60

Pessoas que tem tradicdo familiar de doacédo tendem a doar mais
dinheiro/ bens.

61

Pessoas doam mais dinheiro/bens por sentirem tristeza com a
situacao dos necessitados.

62) Sua Idade (somente utilize nimeros inteiros): .

63) Seu género:

(
(

) Masculino
) Feminino

64) Seu estado civil:

(
(
(
(
(

) Casado

) Unido estavel

) Viavo

) Divorciado/Separado
) Solteiro

65) Tem filhos:

(
(

) Sim
) Nao

66) Sua escolaridade é (completa ou incompleta):

(
(
(
(
(

) Ensino Fundamental
) Ensino Médio

) Superior

) P6s Graduacéo

) Mestrado/Doutorado

67) Sua atual ocupacao:




A~ AN A~~~

66

) Dono do proprio negoécio
) Empregado

) Desempregado

) Aposentado

) Outro

68) Sua atual ocupacao:

(
(
(
(
(

) Até 1 Salario Minimo (até 788,00)

) Acima de 1 Salario Minimo até 3 Salarios Minimos (de 788,00 até 2.364,00)

) Acima de 3 Salarios Minimos até 5 salarios Minimos (2.364,01 até 3.940,00)

) Acima de 5 Salarios Minimos até 10 Salarios Minimos (3.940,01 até 7.880,00)
) Acima de 10 Salarios Minimos (acima de 7.880,00)

69) Regido onde mora:

(
(

) Urbana
) Rural

70) Cidade mora é:

(
(
(

) Pequena
) Média
) Grande



