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RESUMO

O objetivo deste estudo foi identificar os fatores em potencial que antecedem a
intencdo de doar dinheiro, por parte dos doadores de causas diversas, para
constituicdo e/ou ampliacdo dos fundos patrimoniais permanentes de Instituicbes de
Ensino Superior (IES) Brasileiras. Foi uma pesquisa quantitativa, descritiva, com corte
transversal, dados primarios, com amostra ndo probabilistica por acessibilidade, e
publico-alvo formado por individuos que realizaram alguma doa¢&o nos ultimos 12
meses. Para a coleta dos dados, utilizou-se um questionario com opcdes de respostas
fechadas, relativas as variaveis independentes confiangca, recompensa e perfil
sociodemogréfico, e a variavel dependente intencéo de doar dinheiro. Os resultados
foram estimados por modelagem de equaces estruturais pelo método de estimacgéo
por minimos quadrados parciais (PLS-SEM). Os resultados desse estudo indicam em
termos de efeitos diretos que a confianga influencia positivamente, a recompensa
negativamente e o perfil sociodemografico ndo influencia a intencao de doar dinheiro
para as IES Brasileiras. J& no que concerne aos efeitos indiretos, a confiangca medeia
positivamente e a recompensa negativamente a relacdo entre o perfil

sociodemogréfico e a intencdo de doar dinheiro para as IES Brasileiras.

Palavras-chave: Instituicdo de Ensino Superior; Intencédo de Doar Dinheiro; Fundos
Patrimoniais Permanentes; Modelagem de Equacdes Estruturais; Minimos Quadrados

Parciais.



ABSTRACT

This study aimed to identify the potential factors that precede the intention to donate
money, by donors of various causes, for the constitution and / or expansion of the
permanent patrimony funds of Brazilian Higher Education Institutions (HEI). It was a
guantitative, descriptive, cross-sectional research, primary data, non-probabilistic
accessibility sample, and target audience made up of individuals who made a donation
in the last 12 months. For data collection, a questionnaire with closed response options
was used, related to the independent variables trust, reward and sociodemographic
profile, and the dependent variable intention to donate money. The results were
estimated by structural equation modeling by the partial least squares estimation
method (PLS-SEM). The results of this study indicate in terms of direct effects that trust
influences positively, reward negatively, and sociodemographic profile does not
influence the intention to donate money to Brazilian HEI. As for indirect effects, trust
mediates positively and negatively rewards the relationship between the socio-
demographic profile and the intention to donate money to Brazilian HEI.

Keywords: Higher Education Institution; Intention to Donate Money; Endowments

Funds; Structural Equation Modeling; Partial Least Squares.
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Capitulo 1

1. INTRODUCAO

O aumento do numero de organizacoes, que tém a captacdo de recursos como
uma das principais fontes de receita, tende a acirrar a disputa por doacdes realizadas
por pessoas fisicas e/ou juridicas; aumentar as responsabilidades dos profissionais
da area de captacao de doacdes (Bendapudi, Singh, & Bendapudi, 1996; Costa, Daré,
& Veloso, 2004; Ko, Rhee, Walker, & Lee, 2014; Laurett & Mainardes, 2018; Mann,
2007); além de tornar as escolhas mais dificeis para o doador (Jones, Cantrell, &
Lindsey, 2019; Mann, 2007). Esse cenario impde a essas organizacdes a hecessidade
de inovacédo do seu processo gerencial como forma de garantir sua sobrevivéncia e

desenvolvimento no mercado (Laurett & Ferreira, 2018).

No ambito global, ao analisar o cenério de atuacdo das Instituicdes de Ensino
Superior (IES) publicas, Mainardes, Raposo e Alves (2014) constataram uma reducéo
do financiamento governamental, e como medida compensatoéria, sugeriram que
essas instituicoes invistam nas relagées com os seus stakeholders tradicionais e né&o
tradicionais, visando a criacdo de fontes alternativas de financiamento. Nessa
perspectiva, Cho, Lemon, Levenshus e Childers (2019) indicam que na atualidade,
algumas IES conscientes do potencial do financiamento coletivo, tém buscado
desenvolver capital social e financeiro através do investimento nas suas relacbes

sociais com seus stakeholders.

Segundo dados do Giving USA (2018) as doac¢des para caridade realizadas no
ano de 2017 nos Estados Unidos da América (EUA) totalizaram pela primeira vez o
valor de US$ 410,02 bilhdes. Desse montante, 70% (US$ 286,65 bilh6es) foram

originados de doadores individuais (pessoas fisicas), sendo o setor de educacado a



segunda opcéao de destino mais escolhida pelos doadores, tendo recebido 14% (US$
58,9 bilhdes). Esse valor convertido para a moeda brasileira, a partir do menor valor
da cotacdo do dolar registrada no ano de 2017 (US$ 58,9 bilhdes x R$ 3,0565),
correspondeu a aproximadamente R$ 180,03 bilhdes, e representou 167% de todo o
orcamento previsto para o Ministério da Educacéao Brasileiro no ano de 2017, que foi

R$ 107,5 bilhdes (Lei n. 13.414, de 2017).

Shier e Handy (2012) salientam que os aumentos das restricbes orcamentarias
governamentais e das demandas das comunidades locais corroboram para a
necessidade e importancia de se investigar por quais razdes as pessoas doam seus
recursos para instituices que desempenham atividades nas areas de interesse social.
Com atencao a Degasperi e Mainardes (2017), estima-se como um cenario provavel
que as IES Brasileiras, assim como outras organizacbes da sociedade civil
(instituicdes sem fins lucrativos, instituicdes sociais e de bem-estar publico), num
futuro proximo, tenham suas atividades custeadas precipuamente por trés fontes de

recursos financeiros: poder publico, taxas e encargos e filantropia.

Na literatura internacional, os estudos envolvendo a captagéo de recursos para
IES tendem a se concentrar mais nas atividades esportivas universitarias (Brunette,
Vo, & Watanabe, 2017; Kim, Gibson, & Ko, 2011; Ko, Rhee, Kim et al., 2014; Ko, Rhee,
Walker et al., 2014; Misawa & Walker, 2019; Park, Ko, Kim, Sagas, & Eddosary, 2016)
ou no gerenciamento e/ou rendimento dos fundos patrimoniais permanentes
(endowments funds, do inglés) dessas instituicdes (Ang, Ayala, & Goetzmann, 2014;
Brown, Dimmock, & Weisbenner, 2012; Brown, Dimmock, Kang, & Weisbenner, 2014;
Cejnek, Franz, Randl, & Stoughton, 2014; Lerner, Schoar, & Wang, 2008; Meyer &

Zhou, 2017).



Em ambito nacional, Degasperi e Mainardes (2017), Laurett e Mainardes
(2018), Mainardes, Laurett, Degasperi e Lasso (2017) salientam que poucos estudos
tém tratado sobre o comportamento individual de doacéo do brasileiro, havendo uma
atencao maior sobre a doacéo de sangue, 6rgaos e tempo (Laurett & Mainardes, 2018;
Mainardes et al., 2017). Dessa forma, o presente estudo preencheu uma lacuna da
literatura nacional e internacional relacionada aos antecedentes da intencéo de doar

dinheiro para IES.

Nesse contexto, este estudo fez o seguinte questionamento: quais fatores
antecedem a intencao de doar dinheiro para uma IES? Para responder essa questao,
0 objetivo deste estudo foi identificar os fatores em potencial que antecedem a
intencdo de doar dinheiro, por parte dos doadores de causas diversas, para
constituicdo e/ou ampliacdo dos fundos patrimoniais permanentes de IES Brasileiras.
Complementarmente, foi verificado também a capacidade de mediacédo dos fatores
confianca e recompensa na relagcéo estabelecida entre o perfil sociodemogréfico e a

intencdo de doar dinheiro para IES Brasileiras.

Este estudo contribui teoricamente com a literatura de marketing relacionada a
doacdo, as instituicdes de ensino superior, e a intencdo comportamental do doador
brasileiro, preliminarmente porque € um dos poucos estudos, sendo o primeiro em
ambito nacional a fazer esse tipo de abordagem - os fatores que antecedem a intencao
de doar dinheiro para IES Brasileiras. Além disso, registra-se que, com base nos
dados que foram coletados, foi possivel inferir que, em termos de efeitos diretos, 0
perfil sociodemografico ndao influencia, a confianca influencia positivamente, e a
recompensa influencia negativamente a intencdo de doar dinheiro para as IES

Brasileiras. Ja em termos de efeitos indiretos, a confianga mediou positivamente, e a
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recompensa negativamente a relacao entre o perfil sociodemografico e a intencéo de

doar dinheiro para as IES Brasileiras.

Os estudos relacionados ao comportamento do doador normalmente objetivam
atrair novos doadores ou reter os ja existentes. Além disso, identificar os fatores que
sao preditivos de doacbes tende a tornar as decisdes sobre estratégias de captacao
de recursos mais racionais (Bekkers & Wiepking, 2011). Assim, no que tange a
contribuicdo pratica, este estudo disponibiliza aos gestores de diferentes IES e
profissionais de angariacdo de recursos, mais subsidios estratégicos para que 0s
mesmos possam desenvolver e/ou aprimorar 0s mecanismos de sensibilizacdo de
individuos para realizacdo de doacbes, e de captacdo de recursos financeiros

necessarios ao funcionamento pleno e integral das IES Brasileiras.



Capitulo 2
2. REFERENCIAL TEORICO

2.1. ENDOWMENTS FUNDS

Os endowments funds sao conjuntos de ativos financeiros mantidos por
determinadas instituicbes com o objetivo de gerar renda para as operacdes atuais e
futuras. E equivocado tratar esses fundos como uma conta poupanca que pode ser
utilizada sem restricdes, pois normalmente os doadores desses fundos costumam
estabelecer condi¢cdes especificas relacionadas a utilizacdo desses recursos
(Ehrenberg, 2009). Os endowments funds tratam-se do principal mecanismo utilizado
pelas IES estadunidenses para gerenciamento das doacdes recebidas (American

Council on Education, 2014).

Segundo Cejnek et al. (2014), em se tratando de doacdes para 0 ensino
superior, as IES estadunidenses tém sido pioneiras nesse quesito, além de servirem
de modelo para outras instituicbes em todo o mundo. Corroborando, Meyer e Zhou
(2017) salientam que nos EUA uma parcela significativa das IES, em especial as
faculdades particulares de elite, recebem vultosas quantias de doadores privados,

fundac@es e da renda gerada pelos seus proprios endowments funds.

No Brasil, o governo federal buscando ampliar os recursos disponiveis para as
instituicdes publicas editou recentemente a Lei n. 13.800, de 4 de janeiro de 2019, que
autoriza as IES publicas, entre outras, a constituirem fundos patrimoniais para apoiar
a sua missao (Lei n. 13.800, 2019); e o Decreto n. 9.906, de 9 de julho de 2019, que
instituiu o Programa Nacional de Incentivo ao Voluntariado (Decreto n. 9.906, 2019).

O Ministério da Educag¢do [MEC], por sua vez, langou o programa Future-se
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objetivando o fortalecimento da autonomia administrativa e financeira dos Institutos
Federais de Educacao e das universidades, a partir de acfes a serem implementadas
em parceria com organizacfes sociais, dentre as quais cita-se a constituicdo de
fundos patrimoniais para complementar os recursos financeiros a disposicdo das IES

publicas brasileiras (Ministério da Educacéo, 2019).

2.2. INTENCAO DE DOAR DINHEIRO

De acordo com Ajzen (1991), Chen, Dai, Yao e Li (2019), Smith e McSweeney
(2007), Sura, Ahn e Lee (2017) no ambito da Teoria do Comportamento Planejado
(TCP), a intencdo comportamental é o determinante que estd mais proximo do

comportamento, e pode ser prevista a partir de trés outros determinantes:

a) Atitude: referindo-se ao grau em que um individuo tem uma avaliacao
favoravel ou ndo de um determinado comportamento;

b) Norma subjetiva: referindo-se a pressao social percebida para realizacéo ou
nao de um determinado comportamento;

c) Controle comportamental percebido: referindo-se ao quanto um individuo se

considera capaz de realizar uma determinada acao ou atividade.

No ambito da TCP, como regra geral, tem-se que quanto mais forte é a intengao
do individuo de se envolver em um comportamento, maior sera a probabilidade do seu
desempenho. Assim, as intencdes comportamentais combinadas ao controle
comportamental percebido s8o responsaveis por variagbes significativas do

comportamento real (Ajzen, 1991; Smith & McSweeney, 2007).

Nesse estudo, a intencdo de doar dinheiro foi definida como o comportamento

desejado pelo individuo em colaborar com IES - publicas e/ou privadas - através da
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doacdo de recursos financeiros para constituicdo e/ou ampliacdo de fundos
patrimoniais permanentes visando o0 custeio das atividades de funcionamento,

manutencao e desenvolvimento dessas instituicdoes.

2.3. ANTECEDENTES DA INTENCAO DE DOAR DINHEIRO

Segundo Guy e Patton (1988), a necessidade intrinseca do ser humano em
querer ajudar outras pessoas, sem expectativa de recompensa, além da alegria ou do
prazer de ajudar sdo os motivos mais fortes para as pessoas ajudarem umas as
outras. Ja para Konrath e Handy (2018) as pessoas normalmente desempenham um
comportamento de ajuda esperando receber algum beneficio em troca, que pode ser
monetario (p. ex., deducdao fiscal), ou hdo monetario (p. ex., reconhecimento publico,

fuga do sentimento de culpa).

Ahn e Park (2016), Ranganathan, Loebl e Radosevich (2012), e Ryan e Deci
(2000) agrupam as motivacdes do comportamento humano para ajudar alinhados a
teoria da autodeterminacdo, que diferencia dois tipos principais de motivacfes: a
intrinseca e a extrinseca. Segundo esses estudiosos a motivagdo intrinseca se
relaciona com o fazer algo que é inerentemente agradavel ou interessante, enquanto

gue a extrinseca se relaciona a fazer algo que conduz a um resultado separavel.

Cho et al. (2019), entretanto, chamam atencéo para o fato das motivagdes de
um individuo desempenhar um comportamento de ajuda serem mais complexas do
que uma simples satisfacdo pessoal ou mesmo uma mistura de interesses proprios
com altruismo. Segundo esses autores é imprescindivel entender que varios fatores

podem influenciar o comportamento de ajuda para causas beneficentes.
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2.4. PERFIL SOCIODEMOGRAFICO

Segundo Bekkers (2010), grupos sociodemograficos cujas normas sociais sao
positivas em relacdo a doacdo e ao voluntariado, também tendem a desenvolver
relacBes positivas com as intencdes de doar e ao voluntariado. Nesse sentido, Shier
e Handy (2012) indicam que a propensédo social para realizacdo de doacdes inclui
caracteristicas demogréficas e experiéncias sociais. Kim et al. (2011), Ko, Rhee,
Walker et al. (2014), Lara e Johnson (2014), Misawa e Walker (2019) fazem registros
da influéncia de variaveis sociodemograficas no desempenho do comportamento de

doacéo em favor IES.

Desse modo, considerando pesquisas anteriores e alinhado aos achados de
Mainardes et al. (2015, 2016 e 2017), Laurett (2015) e Laurett e Mainardes (2018) foi
definido para o presente estudo que um perfil sociodemografico formado por
individuos mais instruidos (Bekkers, 2010; Wiepking, 2010; Bekkers & Wiepking,
2011c; Neumayr & Handy, 2019), de raca branca (Yoruk, 2012), que residem em
cidades pequenas e/ou em areas rurais (Guy & Patton, 1988; Bekkers & Wiepking,
2007), que sentem obrigacdo de ajudar (Hibbert & Horne, 1996); e que tem filho(s)
(Bekkers & Wiepking, 2007; Bekkers & Wiepking, 2011c) tende a se mostrar mais

propenso a realizacao de doacodes. Assim, foi proposta a hipotese 1:

H1: O perfil sociodemografico influencia positivamente a intencdo de doar

dinheiro para IES Brasileiras.

2.5. CONFIANCA

Neste estudo a confianca foi estabelecida com alinhamento a definicdo de

Shang, Sargeant e Carpenter (2019) referindo-se ao quanto os individuos acreditam
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em terceiros envolvidos com filantropia e/ou causas sociais para fazer o que é
moralmente certo, bem como aplicar de forma adequada os recursos recebidos na

forma de doacéo.

Segundo Jones et al. (2019) noticias negativas sobre uma organiza¢do que
tenha agido de maneira inadequada, pode afetar outras organizacfes do setor. Assim,
€ importante que os gestores estejam atentos a respeito da percepcao da sociedade
sobre as suas respectivas organizacdes (em particular), bem como do setor (em
geral), pois uma quebra da confianca dos doadores na organizacao tem a capacidade

de impactar negativamente as doacdes recebidas.

Alhidari, Veludo-de-Oliveira, Yousafzai e Yani-de-Soriano (2018) indicam que a
confianca em instituicdes que operam atividades de interesse social tende a estimular
tanto a intencdo de doar quanto o comportamento real de doacéo. Nessa perspectiva,
Shang et al. (2019) sugerem que se as instituicbes, que dependem da captacdo de
recursos, conseguirem aumentar a confianca dos doadores, elas também poderao
obter mais doacdes, pois a confianca exerce influéncia positiva sobre a intencao de

doar. Assim, foi proposta a hipotese 2:

H2: A confianga influencia positivamente a intencdo de doar dinheiro para as

IES Brasileiras.

Brown e Ferris (2007) e Bekkers e Wiepking (2011c) encontraram evidéncias
de que a confianca € capaz de mediar a relacao entre variaveis sociodemograficas e

o comportamento de doacgéo. Assim, foi proposta a hipotese 2a:

H2a: A confianca medeia a relagcéo entre perfil sociodemografico e a intencao

de doar dinheiro para IES Brasileiras.
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2.6. RECOMPENSA

No ambito deste estudo, a recompensa foi definida com alinhamento a
Bendapudi et al. (1996) e a Degasperi (2015) se referindo aos beneficios que séo
percebidos pelo individuo ao realizar doacdes. Bekkers (2010) informa que estudos
de psicologia, sociologia e economia demonstraram que 0 comportamento pré-social
tende a variar com o0s custos e beneficios materiais, sociais e psicolégicos que séo

percebidos pelos individuos.

Chua e Wong (1999) em estudo desenvolvido na Cingapura detectaram que a
concessao de incentivos fiscais pode ser um mecanismo eficaz para estimular os
individuos a realizarem doacdes para as causas sociais; o que também foi
evidenciado por Bekkers e Wiepking (2011a) e Wiepking e Bekkers (2012).
Corroborando, Ko, Rhee, Walker et al. (2014) mencionam que o oferecimento de um
beneficio tangivel - vantagem, ganho ou lucro - tende a aumentar a motivacao dos
individuos que realizam doacdes aos departamentos atléticos de universidades norte-

americanas.

Kim et al. (2011) analisando um cenario de doadores de programas
universitarios de artes cénicas, constataram que pessoas com uma alta motivacao por
recompensas tendem a esperar por mais beneficios em troca da sua colaboracéo,
diferente dos doadores mais motivados por questfes civicas e educacionais, que
preferem outras experiéncias, como, ser avisado com antecedéncia dos programas a
serem desenvolvidos, poder comprar bilhetes antes da venda publica, ter a
oportunidade de conhecer artistas, entre outros. Assim, Liu (2006) ressalta que no
processo de captacdo de recursos para O ensino superior, as recompensas

desempenham um papel relevante, por isso € muito importante que as IES adquiram
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uma compreensao mais agucada a respeito das mesmas. Esse contexto levou a

formulacédo das hipéteses:

H3: A recompensa influencia positivamente a intencéo de doar dinheiro para as

IES Brasileiras.

Bekkers e Wiepking (2011c, 2012) ao tratarem dos mecanismos capazes de
impulsionar a doagao para a caridade, mencionam que o0 mecanismo de “custos e
beneficios”, que corresponde a variavel recompensa nesse estudo, é capaz de atuar
como variavel mediadora junto as caracteristicas pessoais. Nesse sentido, foi

proposta a hipotese 3a:

H3a: A recompensa medeia a relacdo entre o perfil sociodemografico e a

intencdo de doar dinheiro para as IES Brasileiras.

2.7. MODELO TEORICO

Mainardes et al. (2015, 2016, 2017), em uma espécie de continuacdo aos
trabalhos de Bekkers e Wiepking (2011a), e objetivando identificar o que motiva os
individuos brasileiros a doarem dinheiro e/ou bens para a caridade, constataram a

existéncia de 2 grupos de motivadores:

e Grupo 1 (Caracteristicas Pessoais): composto por 59 variaveis agrupadas em
4 fatores - Demografico, Socioecondémico, Psicoldgico e Comportamental;

e Grupo 2 (Motivadores Externos): composto por 49 variaveis agrupadas em 5
fatores - Motivacao Politica e/ou Ambiental, Causa ou Situacdo da Doacéo,
Caracteristicas da Organizacdo Beneficiaria, Influéncia de Terceiros,

Recompensa Pessoal.
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Laurett (2015) e Laurett e Mainardes (2018) focalizando o Grupo 1
(Caracteristicas Pessoais) agruparam 41 variaveis em 10 fatores - Conformidade
Social, Aspectos Sociodemograficos, Necessidade e Prazer em Ajudar, Aspectos
Econbmicos, Comprometimento com o Proximo, Beneficios Psicoldgicos,
Autorreflexdo, Contribuicdo a Sociedade, Situacdo Pessoal, Humor e Habito. Nessa
perspectiva, Laurett e Mainardes (2018) apontaram os fatores de Conformidade Social
e Aspectos Sociodemograficos como sendo os que mais contribuiram para explicar o

comportamento do doador brasileiro.

Ja Degasperi (2015) e Degasperi e Mainardes (2017) focalizando o Grupo 2
(Motivadores Externos), agruparam 46 variaveis em 8 fatores - Confianca,
Recompensa, Influéncias de Liderancas, Caracteristicas da Organizacao, Influéncias
do Ambiente, Beneficios Pessoais, Caracteristicas dos Beneficiarios, e Interesses
Futuros. De acordo com Degasperi e Mainardes (2017) as analises nao indicaram a
existéncia de um fator predominante, mas sim que todos os fatores, em conjunto,

demonstraram-se como motivadores externos para a doagao de dinheiro.

De acordo com Bendapudi et al. (1996) e Kim et al. (2011) existem fatores que
sdo controlaveis pelas instituicbes, como também os que séo incontrolaveis, e que
exercem influéncia sobre os primeiros, como por exemplo, as caracteristicas dos
doadores, incluindo motivacao, recursos financeiros e humor. Além desses fatores,
destacam ainda os de nivel macro - estado da economia, politicas governamentais
relacionadas a deducéo de impostos para doagdes e as normas sociais. Desse modo,
indicam que o desafio de qualquer instituicdo, que dependa da doacao de recursos
financeiros para cumprir a sua missao, se refere ao adequado gerenciamento dos
fatores controlaveis visando assim, minimizar os efeitos dos fatores que sé&o

amplamente incontrolaveis (Bendapudi et al.,1996; Kim et al., 2011).



19

Nesse contexto, considerando o objetivo do presente estudo, optou-se por
analisar um fator relacionado as caracteristicas pessoais dos estudos desenvolvidos
por Laurett (2015) e Laurett e Mainardes (2018) - Aspectos Sociodemograficos - o
qual foi renomeado para Perfil Sociodemografico. Além de dois motivadores externos
- Confianca e Recompensa - pois entre os 8 fatores consolidados por Degasperi
(2015) e Degasperi e Mainardes (2017), esses dois foram considerados 0s mais
passiveis de controle pela instituicdo, conforme indicacdo de Bendapudi et al. (1996)

e Kim et al. (2011).

Com o intuito de testar as hipéteses levantadas, bem como os relacionamentos
estabelecidos entre os construtos empregados neste estudo - Intencdo de Doar
Dinheiro, Perfil Sociodemografico, Confianca e Recompensa - foi proposto o modelo

tedrico apresentado na Figura 1.

. CF - Confianca 1.

~ - Ha+
-~ ",
z’-} e
- ™
o M
PS50 - Pertil Hi+
. 5 ITD - Intengaos
Sociedamogra- N de Doar

fico

\ e
H'\-\._
'\-\._‘
", Variiveis do
. Controle

TDOw,  FOOwA
\\ Ha+ SEXC IDAD
y RE - ESTC NFIL

Recompensa REGR RMDF
CCUP ESCOD

H2a: PSD > CF > ITD
H3a: PSD > RC > ITD

Figura 1: Modelo tedrico proposto.

Fonte: Elaboragao propria.

Legenda: TDOA - Tempo de Doacgéo; FDOA - Frequéncia de Doacédo; SEXO - Sexo do(a) respondente;
IDAD - Idade; ESTC - Estado Civil; NFIL - Namero de Filhos; REGR - Regido de Residéncia do(a)
Respondente, se zona urbana ou zona rural; RNDF - Renda Familiar; OCUP - Ocupacéo Profissional;
ESCO - Escolaridade.



Capitulo 3

3. METODOLOGIA

O presente estudo trata-se de uma pesquisa descritiva, quantitativa, com corte
transversal e dados primarios, com amostra ndo probabilistica por acessibilidade.
Segundo Laurett e Mainardes (2018) no contexto brasileiro, o numero de individuos
gue realizam doacdes em dinheiro, além de desconhecido também se mostra de dificil
estimacéao, o que tende a resultar no desenvolvimento de estudos com amostras nao

probabilisticas, por conveniéncia e acessibilidade.

Este estudo ndo contou com a participacdo exclusiva de individuos que
efetivamente realizam doacdo de dinheiro para constituicdo e/ou ampliacdo dos
endowments funds de IES Brasileiras, apesar de terem sido empreendidos esfor¢cos
com esse intuito. Nesse sentido, buscou-se conhecer a percepcdo dos doadores de
causas diversas a respeito dos fatores em potencial que antecedem a intencéo de

doar dinheiro |IES Brasileiras.

Assim, o publico-alvo desse estudo foi formado por individuos que realizaram
nos ultimos 12 meses alguma doacéao para instituicdes de caridade; ou doacéo direta
para alguma pessoa (mendigo, pessoa precisando de algum tratamento de salde etc.)
e/ou grupo de pessoas (por exemplo, familias, imigrantes, casa de idosos etc.) que

precisavam de dinheiro e/ou outros recursos materiais.

Para a coleta de dados foi aplicado um questionario - Apéndice A - em formato
impresso e eletrénico, por meio do Google Forms. O mencionado questionario &

constituido de 3 se¢cbes com 34 questdes:

a) Secéo I: 3 questdes, sendo 1 de controle populacional e 2 de caracterizacao

da amostra - tempo e frequéncia de doacdo. Nos casos em que a resposta
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para a primeira pergunta foi “ndo”, o(a) respondente foi direcionado(a) a
secao de agradecimento, encerrando a participacéo do(a) mesmo(a);

b) Secado Il: 22 questdes relacionadas a mensuracdo dos construtos de
intencdo de doar dinheiro adaptado de Smith e McSweeney (2007); perfil
sociodemografico adaptado de Laurett (2015) e Laurett e Mainardes (2018);
e confianca e recompensa adaptados de Degasperi (2015) e Degasperi e
Mainardes (2017). Para mensuracdo das variaveis observaveis de cada
construto utilizou-se uma escala Likert de 7 pontos. No Apéndice B é

possivel verificar todos os construtos que foram utilizados nesse estudo;

c) Secdao lll: 9 questdes, sendo 8 para caracterizacdo da amostra - sexo, idade,
estado civil, namero de filhos, escolaridade, ocupacao profissional, renda
familiar, regido da residéncia (se zona urbana ou rural) - e 1 para que o(a)
respondente informasse o0 seu e-mail e/ou numero do telefone/celular, pois
visando estimular a participacdo nesse estudo, foi informado que seria
sorteado um smartphone entre os participantes que respondessem todo o

guestionario.

O questionario disposto no Apéndice A foi validado por intermédio de um pré-
teste realizado entre os dias 27 e 29 de janeiro de 2019 com 16 pessoas,
procedimento este que resultou no ajuste de algumas sentencas relacionadas a
mensuracao das variaveis observaveis. O questionario do estudo foi divulgado nas
redes sociais, além de e-mails e formularios impressos. A coleta de dados ocorreu
entre os meses de fevereiro e abril de 2019. Ao todo, o estudo contou com a
colaboracdo de 691 respondentes, sendo que 145 respondentes foram
desconsiderados, pois: 140 nao integravam o publico-alvo; 1 apresentou a mesma

resposta para todas as sentencas; 4 apresentaram todas as respostas em duplicidade
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indicando uma possivel falha na conexdo com a internet quando ocorreu o envio das
respostas. A caracterizacdo completa da amostra utilizada nesse estudo pode ser

verificada no Apéndice C.

Para o processamento dos dados, inicialmente foram realizadas analises
estatisticas descritivas visando identificar a adequacdo da amostra para testar o
modelo tedrico proposto - a presenca e tratamento de outliers, a exclusao de respostas
em duplicidade e/ou que se mostraram inconsistentes, correcdes de distor¢des para

reduzir o viés amostral.

Em seguida, procedeu-se com a Analise Fatorial Confirmatoria (AFC) do
modelo tedrico proposto (Figura 1) através da Modelagem de Equacfes Estruturais
(do inglés - Structured Equation Modeling, SEM) pelo método de estimacdo por
Minimos Quadrados Parciais (do inglés - Partial Least Square, PLS). Esse
procedimento foi realizado inicialmente para verificar a validade do modelo estrutural,
a partir da existéncia de validade convergente e discriminante seguindo os critérios de
Fornell e Larcker (1981) e Hair, Black, Babin, Anderson e Tatham (2009).
Posteriormente, procedeu-se entdo com a analise das relacbes do modelo estrutural
visando a avaliar as hipGteses propostas nesse estudo, e consequentemente 0s
efeitos diretos e indiretos das variaveis independentes (perfil sociodemografico,

confianca e recompensa) sobre a variavel dependente (intencédo de doar dinheiro).



Capitulo 4
4.  APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

4.1. VALIDACAO DO MODELO ESTRUTURAL

Das 22 variaveis observaveis iniciais, 9 foram excluidas por nado terem
apresentado ajustes significativos com o0s seus respectivos construtos: CF1, CF3,
CF5, ITD3, PSD2, PSD4, PSD5, RC4 e RC6, sendo mantidas apenas as variaveis

constantes na Tabela 1 com seus respectivos indicadores de validade convergente.

TABELA 1: INDICADORES DA VALIDADE CONVERGENTE
Construto Variavel Observavel CGF AVE CC

CE2 A' cr§d|b|I|dade da IES influencia na decisdo de doar 0.848
dinheiro.

Confianga  ~, Individuos s&o sensibilizados a doar dinheiro para IES em

(CF) caso de acidentes naturais / catastrofes. 0668 0593 0,814

Individuos doam dinheiro/bens quando a imagem da

CFé organizacao de caridade é positiva.

0,792

ITD1 Euireidoar dinheiro para uma IES nos proximos 12 meses. 0,809

Intencdo  1po Eu gostaria de doar dinheiro para uma IES nos proximos

0,853
de Doar 12 meses. 0.758 0.861
Dinheiro Eu pretendo doar dinheiro para uma IES nos préximos 12 ' '
(ITD) ITD4 0,896
meses.
ITD5 E [nglto provavel que eu doe dinheiro para uma IES nos 0.815
proximos 12 meses.
Perfil  pPSD1 Pessoas de raca branca doam mais dinheiro para IES. 0,758
Sociode- i : : 0,662 0,795
mografico psp3 P_essqas com uma escolaridade mais alta doam mais 0833 ,
(PSD) dinheiro para IES.
RC1 Pessoas doam mais dinheiro para IES quando ganham 0.785

algum brinde da instituicéo.

Individuos quando recebem algum objeto que o identifique
Recom- RC2 como doador (bottons, fitas, etc.) tendem a doar mais 0,826
Pensa dinheiro para IES. 0,606 0,860

(RC) RC3 Individuos doam mais dinheiro para IES quando recebem 0.837

algo em troca.
Havendo possibilidade de divulgacdo publica da doacéo,
pessoas tendem a doar mais dinheiro para IES.
Fonte: Dados da pesquisa.
Legenda: CGF - Carga Fatorial; AVE - Variancia Média Extraida; CC - Confiabilidade Composta.

RC5 0,736
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Segundo Hair et al. (2009) e Ringle, Silva e Bido (2014) a validade discriminante
demonstra que cada construto é Unico e captura fendbmenos que nao sao
contemplados pelos demais construtos do modelo tedrico proposto. Nesse sentido,
visando testar a existéncia da validade discriminante adotou-se os critérios definidos
por Fornell e Larcker (1981) - o valor da raiz quadrada da AVE de cada construto deve
se mostrar maior que as correlacdes com 0s demais construtos que compdem o

modelo. Na Tabela 2 € possivel visualizar os indicadores da validade discriminante.

TABELA 2: INDICADORES DA VALIDADE DISCRIMINANTE

Construto CF ITD PSD RC
Confianca (CF) 0,770
Inteng&o de Doar Dinheiro (ITD) 0,046 0,871
Perfil Sociodemogréfico (PSD) 0,357 -0,031 0,814
Recompensa (RC) 0,338 -0,182 0,268 0,778

Fonte: Dados da pesquisa.
Nota: Os valores em destaque na diagonal se referem a raiz quadrada da AVE.

4.2. ANALISE DO MODELO ESTRUTURAL

A analise do modelo estrutural foi realizada em alinhamento ao indicado por
Hair et al. (2009), especialmente no que tange as 6 etapas basicas que devem ser
observadas no processo: existéncia de colinearidade, significancia e relevancia dos
relacionamentos do modelo estrutural, coeficiente de Pearson (R2), tamanho do efeito
de 2 (indicador de Cohen), relevancia preditiva de Q? (indicador de Stone-Geisser), e

tamanho do efeito de g2

No que tange a existéncia de colinearidade, os construtos empregados no
presente estudo apresentaram valores do Fator de Inflagdo da Variancia (VIF)
variando entre 1 e 4,9, estando os mesmos dentro de niveis aceitaveis (VIF <= 5),
conforme indicam Hair et al. (2009). A andlise da significancia e relevancia dos

relacionamentos do modelo estrutural foi realizada confrontando o P-Valor com o nivel
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de significancia (a) adotado no estudo, de modo que o0s relacionamentos
estatisticamente significativos foram os que apresentaram o P-Valor < a (Hair et al.,

2009).

O valor de R2 da variavel dependente analisada - intencao de doar dinheiro - foi
igual a 0,112 indicando, portanto que o modelo tem uma precisédo preditiva média,
conforme Cohen (1988 como citado em Ringle et al., 2014, p. 67). A relevancia
preditiva de Q2 foi de 0,072 e 0,029 com e sem a utilizacdo das variaveis de controle,
respectivamente. Segundo Hair et al. (2009) e Ringle et al. (2014) o valor de Q?

informa a acuracia do modelo, e o seu valor deve ser maior que 0.

Na Figura 2 - Diagrama de Caminhos - é possivel verificar as relacfes
estabelecidas entre construto/construto e variaveis de controle/construto com seus

respectivos coeficientes de caminho e indicacdo ou ndo de significancia estatistica.

TDOA FDOA SEXO
1 / /

CF - Confianca 0,012 -0.002 -0.054

/ Re=0,124 N N IDAD
0,352** H2: 0,166***

: -0,0290
- / - estc

PSD - Perfil ITD - Intengio — "0:049

Soclodemogra- — H1:0,015§ —————> de Doar
fico R*=0,112

< ///ﬂ R\\\\°°“ < e

0.274** -0.024

H3: -0,257***
\ REGR
RC - 0,007 -0,015 -0.220***
b Recomponsa |,
R? = 0,075 \ \

ESCO ocupP RNDF

H2a: PSD > CF - ITD: 0,058***
H3a: PSD = RC - ITD: -0,071***

Figura 2: Diagrama de Caminhos.

Legenda: R? - coeficiente de determinacéo; *** - P-Valor < 0,01; TDOA - Tempo de Doagéo; FDOA -
Frequéncia de Doacao; SEXO - Sexo do(a) respondente; IDAD - Idade; ESTC - Estado Civil; NFIL -
Ndmero de Filhos; REGR - Regido de Residéncia do(a) Respondente, se zona urbana ou zona rural;
RNDF - Renda Familiar; OCUP - Ocupacéo Profissional; ESCO - Escolaridade.
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J& na Tabela 3 é possivel verificar os resultados dos testes que foram
realizados visando avaliar o impacto e a significancia estatistica de cada relacgéo.
Esses testes englobaram também as hip6teses propostas nesse estudo, bem como o

emprego das variaveis de controle.

TABELA 3: TESTE DAS RELACOES SEM E COM AS VARIAVEIS DE CONTROLE (VRC)

. Resultados sem VRC Resultados com VRC
Hipotese nggit%e Relacéo r £ ) P- r f2 ) P-

q Valor q Valor
H1 Direto PSD->ITD 0,003 0,00 0 61 0,959 0,015 0,00 0 62 0,770
H2 Direto CF=>ITD 0,143 0,01 0,01 0,021 0,166 0,02 0,02 0,002
H2a Indireto PSD->CF->ITD 0,047 - - 0,035 0,058 - - 0,005
H3 Direto RC-> ITD 0.304 0,04 0,03 0,000 0,257 0,06 0,04 0,000
H3a Indireto PSD->RC->ITD 0,001 - 0,000 0,071 - - 0,001

Variaveis de controle
Tempo de Doacédo - ITD 0,012 0,00 0,00 0,796

Frequéncia de Doagéo - ITD 0,00 0,00 0,961

0,002

Sexo 2> ITD 0,054 0,00 0,00 0,195
Idade - ITD 0,029 0,00 0,00 0,607
Estado Civil > ITD 0,049 0,00 0,00 0,291

Numero de Filhos - ITD 0,066 0,00 0,00 0,149

Regido de Residéncia do(a) Respondente > ITD 0 0'24 0,00 0,00 0,591

Renda Familiar > ITD 0.220 0,03 0,02 0,000
Ocupacéao Profissional > ITD 0 0'15 0,00 0,00 0,713
Escolaridade = ITD 0,007 0,00 0,00 0,900

Fonte: Dados da pesquisa.
Legenda: VRC - Variaveis de Controle; T - Coeficiente de Caminho; PSD - Perfil Sociodemografico;
ITD - Intencdo de Doar Dinheiro; CF - Confianca; RC - Recompensa.

4.3. DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Conforme se verifica na Tabela 3, das 10 variaveis de controle empregadas no
estudo, apenas a variavel Renda Familiar demonstrou um efeito significante sobre a

variavel dependente do estudo - intencdo de doar dinheiro. No que tange as hipéteses
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propostas no estudo, e considerando especificamente os resultados em que as
variaveis de controle foram empregadas, realiza-se a seguir uma breve discussao a

respeito dessas hipoéteses.

A hipétese H1 nao foi suportada, nem a relacao entre as variaveis latentes se
mostrou estatisticamente significante. Considerando que o construto perfil
sociodemogréfico foi mensurado por apenas duas variaveis, sendo uma relacionada
a raca, e outra ao nivel de escolaridade do doador; salienta-se que os resultados se
alinham a estudos anteriores como o de Mesch, Rooney, Steinberg e Denton (2006),
0S quais constataram nao haver diferencas significativas no comportamento de
doacéo e/ou voluntariado relacionado ao fator racial. No que tange a escolaridade, os
resultados também se alinham a Taniguchi (2013) que constatou que o nivel de
escolaridade dos individuos néo implica maior propensdo ao desempenho do
comportamento de ajuda; bem como se alinham Neumayr e Handy (2019), os quais
constataram a auséncia de uma associagao positiva entre os recursos humanos -

como o nivel de educacao e a renda do individuo - com a decisédo de doar.

A hipétese H2 foi suportada, e isso é convergente com as indicacdes de
Bekkers (2003), Costa et al. (2004), Bekkers e Wiepking (2011b), e Beldad, Snip e
Hoof (2014) os quais manifestaram que a confianca na organizacdo € um
determinante da realizacdo de doacbes, além de ter potencial para aumentar a
guantidade de pessoas dispostas a doar, especialmente quando a instituicdo utiliza
um sistema de acreditagcdo conhecido pela sociedade. Nesse sentido, Beldad et al.
(2014) salientam que embora ndo haja um consenso entre os pesquisadores sobre a
definicdo de confianca, existe um acordo quase universal de que o fator confianca é
fundamental para a iniciagdo, desenvolvimento e continuacao das relacdes e trocas

humanas.
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A hipotese H3 nao foi suportada, entretanto, a relacdo entre as variaveis
analisadas demonstrou significancia estatistica em sentido inverso ao que foi proposto
inicialmente nesse estudo, ou seja, a recompensa apresentou impacto negativo sobre
a intencdo de doar dinheiro para IES Brasileiras. Concernente a auséncia de suporte
para essa hipotese, estudos anteriores indicam que o oferecimento de recompensas
pode desestimular os individuos a desempenharem o comportamento de ajuda em
prol de alguma instituicdo ou individuo, de modo que a motivacdo do individuo
(altruista ou egoista) e a causa para qual a doacao € destinada se apresentam como
fatores mais decisivos (Bendapudi et al., 1996; Beretti, Figuieres, & Grolleau, 2013;
Guy & Patton, 1988; Lacetera & Macis, 2010; Newman & Shen, 2012). Segundo
Bekkers e Wiepking (2011a), apesar de haver uma crenca popular entre o0s
angariadores de fundos que o oferecimento de recompensas tem potencial para
aumentar as doacdes, nas analises desses estudiosos, nao foi possivel constatar uma

base sélida para essa relacao positiva.

Concernente as hipéteses complementares que analisaram os efeitos indiretos
da confianca (H2a) e da recompensa (H3a) na relacéo entre o perfil sociodemografico
e a intencao e doar dinheiro para IES Brasileiras, ambas foram suportadas e indicaram
mediacdes indiretas, conforme argumentam Hair et al. (2009), dado que a relacéo
direta entre o perfil sociodemogréfico e a intencdo de doar dinheiro ndo apresentou

significancia estatistica.

No que tange especificamente a capacidade de mediacdo da recompensa num
contexto como o abordado nesse estudo, a literatura cientifica ainda se mostra
incipiente, sendo os trabalhos de Bekkers e Wiepking (2011c, 2012) as principais
fontes tedricas para um breve entendimento dessa faceta da recompensa, bem como

pontos de partida para expandir o conhecimento cientifico a respeito dessa tematica.
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Ja relacionado a capacidade de mediacdo da confianca, os achados desse estudo se
assemelham as constatacfes de estudos anteriores como o0s desenvolvidos por Brow
e Ferris (2007) e Bekkers e Wiepking (2011c), os quais apontam para a capacidade
da confianca mediar a relacdo entre as caracteristicas pessoais do doador e o
desempenho do comportamento de ajuda; Alhidari et al. (2018) que constataram que
a confianca estabeleceu uma mediacéo parcial sobre a relagédo entre a disposi¢do dos
individuos em confiar e a intencéo de doar para organizacdes de caridade; e, Ko, Rhee
et al. (2014) que constataram uma mediacgéo indireta da confianca sobre a relacao
entre responsabilidade social corporativa percebida e o comportamento de doacédo em

prol de atividades atléticas universitarias.



Capitulo 5

5. CONCLUSAO

O objetivo deste estudo foi identificar os fatores em potencial que antecedem a
intencdo de doar dinheiro, por parte dos doadores de causas diversas, para
constituicdo e/ou ampliacdo dos fundos patrimoniais permanentes de IES Brasileiras.
Em paralelo, verificou-se também os efeitos indiretos da confian¢ca e da recompensa
na relacédo estabelecida entre o perfil sociodemografico e a intencédo de doar dinheiro
para as IES Brasileiras. Os resultados desse estudo indicam em termos de efeitos
diretos que a confianca influencia positivamente, a recompensa negativamente e o
perfil sociodemografico ndo influencia a intencdo de doar dinheiro para as IES
Brasileiras. JA no que concerne aos efeitos indiretos, a confianca medeia
positivamente e a recompensa negativamente a relacdo entre o perfil

sociodemogréfico e a intencado a intencdo de doar dinheiro para as IES Brasileiras.

Embora os resultados desse estudo ndo possam ser generalizados, pois
envolvem uma amostra ndo probabilistica e por acessibilidade, o mesmo contribui
teoricamente com a literatura nacional de marketing relacionada a doacédo, as
instituicbes de ensino superior, e a intencdo comportamental do doador brasileiro,
especialmente porque tratar dos fatores em potencial que antecedem a intencéo de
doar dinheiro, por parte dos doadores de causas diversas, para constituicdo e/ou
ampliagéo dos fundos patrimoniais permanentes de IES Brasileiras pode mostrar-se
como uma tematica inédita na literatura nacional de marketing. Além disso, esse
estudo amplia também os achados de Degasperi e Mainardes (2017), Laurett e

Mainardes (2018), Mainardes et al. (2015, 2016, 2017) relacionados as caracteristicas
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pessoais e aos motivadores externos capazes de influenciar o comportamento de

doadores brasileiros a realizarem a doacao de dinheiro para a filantropia/caridade.

No que tange a contribuicdo pratica, este estudo contribui tanto com os
gestores de diferentes IES - publicas e/ou privadas, quanto com os profissionais
envolvidos com a captacdo de recursos, pois disponibiliza mais ferramentas e
subsidios aplicaveis ao planejamento, execucdo e controle das atividades
relacionadas a angariacao de recursos financeiros em prol das IES Brasileiras. Assim,
considerando os resultados e as limitacbes desse estudo, constatou-se que investir
no desenvolvimento de relagbes de confianga com os stakeholders tradicionais e ndo
tradicionais, conforme indicam Mainardes et al. (2014), pode alavancar a captacao de
recursos financeiros em prol da criacdo e/ou ampliagdo dos fundos patrimoniais

permanentes das IES Brasileiras.

Ja no que tange a oferta de recompensa, € importante analisar com cautela e
racionalidade a sua utilizacdo, especialmente porque os dados desse estudo
apontaram que a mesma exerceu um efeito de desestimulo na intencdo de doar
dinheiro para as IES Brasileiras. No que concerne ao perfil sociodemografico é
importante que ocorra 0 autopoliciamento dos gestores das IES juntamente com seus
profissionais envolvidos com a angariacdo de fundos, para que no processo de
sensibilizacdo e captacdo de potenciais doadores ndo incorram em situacdes de
discriminacgdo estatistica, conforme mencionado por Yorik (2012), priorizando apenas
grupos formados por individuos de raca branca e/ou com elevada escolaridade e/ou
com elevada renda familiar. Nesse sentido, mostra-se interessante focalizar também
os stakeholders nao tradicionais, e considera-los como grupos de individuos que
podem colaborar de maneira relevante com a misséo das IES Brasileiras. Para tanto,

sugere-se o0 desenvolvimento e implementacdo de estratégias adequadas de
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abordagem e sensibilizacdo desses individuos objetivando persuadi-los da

importancia de apoiar a missédo das IES Brasileiras.

Como limitacdes ao desenvolvimento desse estudo citam-se: a falta de acesso
aos doadores efetivos de dinheiro para fundos patrimoniais permanentes de IES
Brasileiras, como por exemplo: Fundo Patrimonial Amigos da Poli, Endowment Direito
GV, Fundo Centenario da Escola de Engenharia Universidade Federal do Rio Grande
do Sul (UFRGS); o fato da pratica da doacéo e do voluntariado ainda se mostrarem
incipientes no contexto brasileiro, combinada a auséncia de normas juridicas
nacionais devidamente consolidadas e relacionadas a tais praticas; além da utilizacao
de uma amostra ndo probabilistica e por acessibilidade, o que inviabiliza a

generalizacéo dos resultados alcancados.

Como sugestdes de estudos futuros citam-se: a replicacdo desse estudo com
doadores efetivos de dinheiro para fundos patrimoniais de IES Brasileiras, e/ou com
amostras  constituidas  aleatoriamente,  diversificando as  caracteristicas
sociodemogréficas dos respondentes, de modo a se aproximar da populacdo geral; a
inclusdo de outros construtos visando o desenvolvimento de um modelo mais robusto
e com maior capacidade de predicdo do comportamento do doador de dinheiro para
IES Brasileiras; a aplicacdo desse estudo envolvendo IES publicas versus particulares

e/ou com fins lucrativos versus sem fins lucrativos.
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APENDICE A - Questionario aplicado

Prezado(a) Senhor(a),

O presente questionario é parte de uma pesquisa de dissertacdo do Programa de Mestrado em
Contabilidade e Administracdo da Fundacado Instituto Capixaba de Pesquisas em Contabilidade,
Economia e Financas, FUCAPE, unidade Maranhdo. Essa pesquisa tem como objetivo identificar os
fatores em potencial que antecedem a intencdo de doar dinheiro, por parte dos doadores de causas
diversas, para constituicdo e/ou ampliacdo dos fundos patrimoniais permanentes (endowments funds,
do inglés) de Instituicdes de Ensino Superior Brasileiras. Esses fundos patrimoniais se referem a um
conjunto de ativos (dinheiro, titulos, bens de consumo, bens de uso duradouro, entre outros) que sao
investidos com o objetivo de apoiar a missdo da instituicdo de ensino pela perpetuidade.

Com o objetivo de estimular a vossa participacao, informo que sera sorteado 1 smartphone aos
participantes desta pesquisa, bastando que informe ao final do questionario um e-mail e/ou nimero de
telefone para que possamos utiliza-lo no sorteio, bem como contata-lo(a) futuramente.

Por fim, ressalto que a participacdo nesta pesquisa € totalmente sigilosa, o(a) senhor(a) ndo
precisara se identificar, nem tera os seus dados utilizados para fins diversos do objetivo do presente
estudo.

Pesquisador: Régis Pereira Alves, (99) 99642-4101 (Whatsapp), e-mail admregisalves14@gmail.com
IFMA — CAMPUS CODO / FUCAPE BUSINESS SCHOOL

Secéo |
Q1: O(a) senhor(a) realizou nos ultimos 12 meses alguma doacgéo para instituicdes de caridade (igreja, hospital,
casa de repouso para idosos, creches, escolas entre outras) ou realizou uma doacéo direta para alguma pessoa
(mendigo, pessoa precisando de algum tratamento de salde entre outras) e/ou grupo de pessoas (por exemplo,
familias, imigrantes entre outros) que estavam necessitando de dinheiro e/ou outros recursos materiais?

[ ] Sim. [ ] N&o. [Acaba aqui. Obrigado!]

Q2: Ha quanto tempo o(a) senhor(a) realiza esse tipo de doag¢édo?

[ ] Menos de 1 ano. [ ] Entre 1 e 3 anos. [ ] Entre 3 e 5 anos.

[ ] Entre 5 e 7 anos. [ ] Entre 7 e 9 anos. [ ] Entre 9 e 12 anos.

[ ] Mais de 12 anos.

Q3: Com qual frequéncia o(a) senhor(a) realiza esse tipo de doacéo?

[ ] Semanal. [ ] Quinzenal. [ ] Mensal. [ ] Bimestral.

[ ] Trimestral. [ ] Quadrimestral. [ ] Semestral. [ ] Anual.
Secéo Il

Observagdo 1: Para as proximas sentengas responda selecionando: (1) Discordo totalmente, (2) Discordo muito
(3) Discordo, (4) Nao concordo nem discordo, (5) Concordo, (6) Concordo muito, (7) Concordo totalmente.

Discordo Concordo
Totalmente Totalmente
Sentenca 112(3|4[5]|6]|7

A confianga na IES influencia na decisé@o de doar dinheiro.

Individuos doam mais dinheiro para IES quando recebem algo em troca.

Individuos que vivem no interior doam mais dinheiro para IES do que os que
vivem em cidades.

Pessoas de raca branca doam mais dinheiro para IES.

Individuos quando recebem algum objeto que o identifique como doador
(bottons, fitas, etc) tendem a doar mais dinheiro para IES.

A credibilidade da IES influencia na decisao de doar dinheiro.

10 | Individuos ap6s terem filhos doam mais dinheiro para IES.

11 | Individuos doam dinheiro para IES por se sentirem obrigados a doar.

Individuos doam dinheiro para IES quando tém consciéncia das necessidades
da instituicéo.

Pessoas s6 fazem doacéo de dinheiro para IES quando séo recompensadas
com algo (ex. Jantar beneficente).

Individuos tendem a efetuar doagdes de dinheiro para IES quando conhecem
o diretor e/ou fundador da instituicéo.

13

14
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Discordo Concordo
Totalmente Totalmente
Q. Sentenca 1/12(3|4[5]|6]|7
15 Pessoas mais atraentes fisicamente, ao solicitarem doag¢des de dinheiro para
a IES, conseguem mais doagdes.
16 Havendo possibilidade de divulgacdo publica da doagdo, pessoas tendem a
doar mais dinheiro para IES.
17 | Individuos doam dinheiro para IES quando a imagem da instituicao é positiva.
18 Individuos sao sensibilizados a doar dinheiro para IES em caso de acidentes
naturais / catastrofes.
19 | Pessoas com uma escolaridade mais alta doam mais dinheiro para IES.
20 Pessoas doam mais dinheiro para IES quando ganham algum brinde da
instituicao.
21 | Euirei doar dinheiro para uma IES nos préximos 12 meses.
22 | Eu gostaria de doar dinheiro para uma IES nos préximos 12 meses.
23 | Eu néo pretendo doar dinheiro para uma IES nos proximos 12 meses.
24 | Eu pretendo doar dinheiro para uma IES nos proximos 12 meses.
25 | E muito provavel que eu doe dinheiro para uma IES nos proximos 12 meses.
Secéo Il
Q26: Qual o seu sexo?
[ ] Feminino. [ ] Masculino.
Q27: Quantos anos vocé tem? Resposta:
Q28: Qual o seu estado civil?
[ ] Solteiro(a). [ ] Divorciado(a). [ ] Viavo(a). [ ] Amasiado.
[ ] Unido Estavel. [ ] Casado(a). [ ] Outro. Especifique:
Q29: Caso tenha filho(s), informe abaixo a quantidade. Caso néo tenha, informe o numeral 0.
Resposta: (apenas numeros).
Q30: Qual a sua escolaridade?
[ ] Ens. Fund. Incompleto. [ ] Ens. Médio Incompleto. [ ] Ens. Superior Incompleto.
[ ] Ens. Fund. completo. [ ] Ens. Médio completo. [ ] Ens. Superior completo.
[ ] Especializagéo. [ ] Mestrado. [ ] Doutorado.
[ ] Outro. Especifique:
Q31: Qual a sua ocupacao profissional?
[ ] Dono(a) do proprio negécio informal. [ ] Dono(a) do proprio negécio formal.
[ ] Empregado(a) de instituicdo privada. [ ] Empregado(a) de instituicdo publica.
[ ] Aposentado(a). [ ] Desempregado(a).
[ ] Outro. Especifique:
Q32: Qual a sua renda familiar em reais (R$)?
[ ] Até 998,00.
[ ] Entre 998,01 a 2.994,00.
[ ] Entre 2.994,01 a 4.990,00.
[ ] Entre 4.990,01 a 6.986,00.
[ ] Entre 6.986,01 a 8.982,00.
[ ] Acima 8.982,00.
Q33: O(a) senhor(a) reside em uma regiao:
[ ] Urbana. [ ] Rural. [ ] Outro. Especifique:

Q34: Caso tenha interesse em concorrer ao(s) prémio(s) oferecido(s) aos participantes deste estudo, informe
abaixo o seu e-mail e/ou telefone (com DDD) para contato futuro:
E-mail: . Telefone:

Muito Obrigado!



APENDICE B - Figura dos construtos utilizados no estudo

41

# Construto Sentenca adaptada Fonte
1 ITD1: Eu irei doar dinheiro para uma IES nos proximos 12
meses.
> ITD2: Eu gostaria de doar dinheiro para uma IES nos proximos
Intengdo de | 12 meses. Smith e
3 Doar ITD3: Eu ndo pretendo doar dinheiro para uma IES nos McSweene
Dinheiro proximos 12 meses. (2007) y
4 (ITD) ITD4: Eu pretendo doar dinheiro para uma IES nos proximos 12 '
meses.
5 ITD5: E muito provavel que eu doe dinheiro para uma IES nos
proximos 12 meses.
6 PSD1: Pessoas de ra¢ca branca doam mais dinheiro para IES.
7 PSD2: Individuos doam dinheiro para IES por se sentirem
Perfil obrigados a doar. Laurett
3 Sociodemo- | PSD3: Pessoas com uma escolaridade mais alta doam mais (2015);
grafico dinheiro para IES. Laurett e
9 (PSD) PSD4: Individuos que vivem no interior doam mais dinheiro para | Mainardes
IES do que os que vivem em cidades. (2018).
10 PSDS5: Individuos apds terem filhos doam mais dinheiro para
IES.
11 CF1: A confianga na IES influencia na decisdo de doar dinheiro.
12 CF2: A credibilidade da IES influencia na deciséo de doar
dinheiro. _
13 CF3: Individuos tendem a efetuar doagdes de dinheiro para IES | Degasperi
Confianga | duando conhecem o diretor e/ou fundador da instituic&o. (2015);
14 (CF) CF4: Individuos s&o sensibilizados a doar dinheiro para IES em | Degasperi e
caso de acidentes naturais / catastrofes. Mainardes
15 CF5: Individuos doam dinheiro para IES quando tém (2017).
consciéncia das necessidades da institui¢&o.
16 CF6: Individuos doam dinheiro para IES quando a imagem da
instituicdo é positiva.
17 RC1: Pessoas doam mais dinheiro para IES quando ganham
algum brinde da instituic&o.
RC2: Individuos quando recebem algum objeto que o identifique
18 como doador (bottons, fitas, etc) tendem a doar mais dinheiro
para IES. Degasperi
RC3: Individuos doam mais dinheiro para IES quando recebem (2015);
19 Regczgngt)ans algo em troca. Degasperi e
20 RC4: Pessoas s6 fazem doacéo de dinheiro para IES quando | Mainardes
sao recompensadas com algo (ex. Jantar beneficente). (2017).
21 RC5: Havendo possibilidade de divulgacao publica da doagéo,
pessoas tendem a doar mais dinheiro para IES.
22 RC6: Pessoas mais atraentes fisicamente, ao solicitarem
doacdes de dinheiro para a IES, conseguem mais doagoes.
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Atributo Descricdo Frequéncia Porcentagem
Feminino 275 50,4%
Sexo Masculino 271 49,6%
Menor gue 18 anos 3 0,5%
18 a 24 anos 80 14,7%
25a 31 anos 147 26,9%
Idade 32 a 38 anos 153 28,0%
39 a 45 anos 7 14,1%
46 a 52 anos 56 10,3%
Maior que 52 anos 30 5,5%
Solteiro(a) 229 41,9%
Divorciado(a) 26 4,8%
Vidvo(a) 1 0,2%
Estado civil Amasiado(a) S) 0,9%
Unido Estavel 67 12,3%
Casado(a) 214 39,2%
Outro 4 0,7%
0 285 52,2%
1 121 22,2%
2 93 17,0%
Numero de filhos 3 29 5,3%
4 10 1,8%
5 3 0,5%
Maior que 5 5 0,9%
Ensino Fundamental 10 1,8%
Ensino Médio 33 6,0%
Escolaridade Ensino Superior 199 36,4%
(completa ou n&o) Especializagio 148 27,1%
Mestrado 121 22,2%
Doutorado 35 6,4%
Desempregado(a) 56 10,3%
Estudante 26 4,8%
B Aposentado(a) 3 0,5%
Sgﬁggﬁﬁgl Dono(a) do proprio negécio informal 30 5,5%
Empregado(a) de instituicdo publica 345 63,2%
Empregado(a) de instituicio privada 71 13,0%
15 2, 7%

Dono(a) do proprio negdcio formal

(continua)
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(concluséo)

Atributo Descricdo Frequéncia Porcentagem
Até 998,00 67 12,3%
Entre 998,01 a 2.994,00 105 19,2%
Renda familiar em Entre 2.994,01 a 4.990,00 94 17,2%
R$ Entre 4.990,01 a 6.986,00 89 16,3%
Entre 6.986,01 a 8.982,00 63 11,5%
Maior que 8.982,00 128 23,4%
Local da residéncia Zona urbana >21 96,5%
Zona rural 19 3,5%
Ha menos de 1 ano 107 19,6%
Entre 1 e 3 anos 115 21,1%
. Entre 3 e 5 anos 74 13,6%
Temng(?iL;cr)eahza Entre 5 e 7 anos 54 9,9%
Entre 7 e 9 anos 30 5,5%
Entre 9 e 12 anos 31 5,7%
Mais de 12 anos 135 24,7%
Anual 103 18,9%
Semestral 53 9,7%
o Tri ou Quadrimestral 42 7,7%
Fregggggga da Bimestral 45 8,2%
Mensal 250 45,8%
Quinzenal 25 4,6%
Semanal 28 5,1%

Fonte: Dados da pesquisa.



