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Resumo: Compreender o processo decisério do doador € um componente crucial do
marketing voltado para as entidades sem fins lucrativos. O objetivo geral deste estudo
foi identificar os fatores que influenciam as pessoas a realizarem doagdes de dinheiros
e/ou bens para fins filantrépicos. Para atingir esse objetivo, foi realizada uma pesquisa
descritiva, onde foram descobertas na literatura 57 caracteristicas pessoais que tendem
a direcionar o comportamento de doar dinheiro e/ou bens. Essas variaveis foram
transformadas e em seguida, organizadas em perguntas. O questionario foi aplicado por
meio de afirmativas que foram desenvolvidas no google forms e monitoradas por uma
escala likert de cinco pontos que variou de discordo totalmente (1) a concordo totalmente
(5) que obteve 194 respondentes no total que afirmaram doar dinheiro e/ou bens para
fins filantrépicos. Logo em seguida a coleta dos dados, foi realizada a caracterizacao da
amostra e analise estatistica descritiva. Os resultados mostraram que os doadores
concordaram que o desejo de ajudar os outros foi o trago pessoal que os levou a fazer
doacgdes de dinheiro e/ou bens. Dessa forma, € possivel que os lideres das instituicoes
filantropicas utilizem essas informagdes para desenvolver suas campanhas de
marketing para captagéo de receitas financeiros, captagdo de novos doadores e
relacionamento com os atuais doadores a partir do entendimento das caracteristicas
pessoais dos doadores individuais que doam dinheiro e/ou bens Essa pesquisa auxiliou
na identificacdo de aspectos de caracteristicas pessoais que tendem a impulsionar a
realizacao de doagdes de dinheiro e/ou bens.

Palavras-chave: Motivos para doacdo. Doacéo para fins filantropicos. Caracteristicas
pessoais.

1. INTRODUGCAO

Organizacbes do terceiro setor com objetivos globais tém sido objeto de
pesquisas em diversos paises devido a sua relevancia social (MANAF; KERBAUY,
2020). Em geral, a filantropia tem a ver com os valores culturais, pessoais e
motivacionais de um individuo e sua sociedade. E frequentemente caracterizada pelo
ato de doar. A doagao pode ser feita na forma de dinheiro, recursos humanos, bens
materiais novos ou usados, bem como tempo proprio, habilidades pessoais e
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habilidades, que definem o voluntario (CARLOS NATIVIDADE; ABRANCHES
SUCUPIRA, 2022).

Como resultado, este estudo se concentrou no ato universal de contar apenas
com dinheiro e/ou bens, comportamento que ainda hoje no Brasil requer maior
compreensao. Dessa forma, a capacidade de uma organizagao sem fins lucrativos de
captar recursos depende de suas relagdes com patrocinadores e/ou doadores
(CAPPELEN; PEDERSEN, 2021).

Pesquisas realizadas no mundo vém constatando que o nimero de doagao vem
reduzindo ao longo dos anos. De acordo com Paiva (2021), a proporc¢ao de familias no
Reino Unido que apoiam entidades de caridade vem diminuindo. Por outro lado, tem-se
o crescimento das organizacgdes beneficentes fato esse que tem contribuido a criar um
ambiente competitivo e frequentemente hostil para captagédo de recursos para causas
beneficentes. Assim, entender o comportamento dos doadores tornou-se crucial para a
sobrevivéncia de organizagbes sem fins lucrativos ou filantropicas, criando a
necessidade de profissionalizagdo e planejamento em suas areas de marketing para
que possam atingir suas metas estabelecidas e manter a continuidade de suas
operacgoes.

Isso se deve ao fato de que organizagdes sem fins lucrativos, cuja influéncia
global é mais ampla e ativa, sdo uma realidade na sociedade atual e desempenham um
papel significativo em muitas nagdes (LAFIN; RAUPP, 2016). Essas entidades fornecem
uma variedade de servigcos e sdo bem conhecidas por fazé-los com exceléncia. Como
resultado, seus servigos tendem a ser valorizados porque normalmente séo realizados
por voluntarios dedicados que nao sdo pagos (SOUZA, 2004). Essas entidades séo
normalmente financiadas por doadores, sejam eles pessoas fisicas ou juridicas.

Tendo em vista que muitas instituicdes beneficentes dependem de doagbes
publicas em geral, existe uma caréncia de estudos feitos para esclarecer as preferéncias
e o comportamento dos doadores. Como resultado, estratégias que visam maximizar as
doagdes podem ser criadas (FREITAS, 2012). Nesse sentido, este estudo teve a
seguinte questao de pesquisa: quais sao os fatores que motivam os individuos a
realizarem doagdes de dinheiro e/ou bens para fins filantrépicos?

Levando isso em consideragao, o objetivo deste trabalho é identificar os fatores
que influenciam as pessoas a realizarem doacdes dinheiros e/ou bens. A relevancia da
participagcado do terceiro setor na prestagao de servigos sociais e a importancia dos
administradores de ONG’s em compreender esses fatores que influenciam a realizacao
de doacdes, isso porque segundo World giving index | IDIS (2022) o nimero de pessoas
que ajudaram alguém que nao conheciam aumentou para 3 bilhdes em todo o0 mundo,
um aumento de cerca de R$ 10 bilhdes no periodo anterior a pandemia, justificam o
presente estudo. As contribuicbes desse terceiro setor complementam as iniciativas do
governo e do setor privado na sociedade civil, principalmente para um segmento da
populacido que é mal atendido por ambos.

A colaboracdo académica se concentra em identificar os critérios — muitas vezes
subjetivos — que os doadores usam para direcionar suas doacdes para organizagdes
sem fins lucrativos ou projetos sociais. De acordo com o que se pode inferir dos
resultados deste estudo, propbem-se descrever essas variaveis para ajudar as pessoas
a compreenderem os fatores pessoais que contribuem para a doagao de dinheiro e/ou
bens. Em varios paises, o ato de doagcao vem sendo estudado; entretanto, poucos
estudos discutem como os individuos se comportam em relacdo a doagcao de dinheiro
e/ou bens para fins filantropicos. Consequentemente, a relevancia deste estudo também
foi avaliar os diversos fatores internos e externos que afetam o ato de dor dinheiro e/ou
bens para fins filantrépicos.

Diante um mundo globalizado e moderno, percebe-se que o ser humano e a
sociedade buscam compreender definitivamente a importancia da preservagao
ambiental, dos processos tecnoldgicos e os impactos sociais € econdmicos, essa
triplicidade deve ser vista com equidade, mas em contrapartida o aspecto social
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econdmico vem crescendo e fazendo a diferenca e se tornando um fator de suma
importancia dentro da sociedade. Segundo Borges e Vasconcelos (2022), isso ocorre
porque esse setor desempenha um papel significativo na vida social e econdmica das
pessoas, fornecendo a populacao servicos de educacao, saude, esporte, lazer, arte e
cultura, ou por ser utilizado para obter beneficios financeiros por meio de doagdes
realizadas, conforme Pereira et al. (2016), depois de obter uma melhor compreenséao
dos fatores que impulsionam a acao de doar, agdes concretas podem ser estabelecidas
para melhorar o planejamento e a coleta de recursos.

Em suma, para realizar este estudo, foi necessario primeiro investigar o
comportamento da doacao e as variaveis literarias que explicam o que ocorre antes da
doacdo. Apods a coleta de dados, o proximo passo foi realizar um estudo de campo com
328 respondentes, mas somente 194 sao doadores para determinar a contribuicdo das
variaveis literarias durante o processo de doacgao. Foi realizada uma analise estatistica
descritiva baseada em variaveis motivacionais dos 67 tracos de personalidade iniciais;
esses fatores facilitou a compreensao de forma detalhada dos fatores pessoais que
motivam a doacéao de dinheiro e/ou bens para fins filantrépicos.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 COMPORTAMENTO DO DOADOR

Haja visto que nos ultimos tempos a relagdo ao comportamento do brasileiro a
doacdo de dinheiro especificamente aumentou, dessa forma, é essencial atentar-se
cada vez mais como esse empenho vem sendo despertado tanto na populacéo
brasileira.

Uma busca no google académico pelo termo “doacdo de caridade”, ou mais
especificamente “doacdes de dinheiros e/ou bens”, também revelara a importancia do
tema para a literatura académica. O assunto também ¢é destacado no estudo de
(BARBOSA, 2010); isso se deve porque as doagdes de caridade desempenham um
papel significativo na prestagao de servigos sociais.

Em paralelo, verifica-se que existem diversos estudos desenvolvidos com intuito de
verificar e entender o comportamento dos doadores, assim como o Bekkers e Wiepking
(2017), que buscaram conhecer e descrever, a partir de uma analise de literaturas em
um periodo de 50 anos (1955-2005) com teorias e pesquisas sobre os fatores para as
doagdes de caridade em inlUmeras areas a fim de compreender o que leva os doadores
a se dedicarem e se envolverem em atos de caridade.

Dessa forma, interpreta-se que o processo de doacgéao se inicia quando um individuo
consegue compreender o outro e perceber que o mesmo se encontra em uma situagcéo
de necessidade, e para entender bastaria aspectos e suas intensidades de urgéncias.

Nesse sentido, uma vez compreendida a necessidade e o merecimento da doacéo,
o individuo despertara gatilhos de alto reconhecimento que uma acgéo pode fazer total
diferenca e ela sera capaz de transformar e impactar vidas.

O ato de doar, nessa pesquisa, € classificado como uma acgéo altruista de interesse
préprio do individuo, que esta esperangoso em colher resultados benéficos movidos
pela esperanca que se envolve nesse ato (CAPPELEN; PEDERSEN, 2021). A doacao
envolve um conjunto de fatores que é decorrente de agdes que beneficia o todo, além
de incorporado a tendéncia natural humana de ser util para com o outro (DA SILVA et
al. , 2021). A agao de doar é substanciada pelo altruismo na parte da literatura essas
acdes sao classificadas como caridade (MARTINS, 2019).



Beneficiar alguém por muitas das vezes € uma das agoes que fazem as pessoas
se sentirem bem consigo mesma. Os gestos de generosidade estdo cada dia mais
comuns dentro da sociedade, esses atos e doadores sdo notados ao anunciarem a
comunidade por meio das plataformas digitais; como: televiséo; redes sociais; youtube
e jornais.

A evidenciagdo da generosidade e a compreensdo correta desse ato pela
comunidade, por muitas das vezes; consegue viabilizar esse pensamento de doar.

Como resultado, inumeros estudos estao trabalhando para entender o que motiva
a doacgao, segundo Bekkers e Wiepking (2017) O objetivo das doacdes dos doadores
pode ser espalhar riqueza, diminuir a pobreza, empoderar as mulheres, salvaguardar os
direitos humanos, proteger os direitos dos animais e preservar 0 meio ambiente. Em
contrapartida, o estudo de Martins et al. (2021) procurou entender o comportamento dos
doadores que doam para causas internacionais, a fim de ajudar essas entidades a
desenvolver suas estratégias de captacao de recursos, visa fornecer informagdes as
organizagdes beneficentes internacionais sobre como esse doador se comporta.

As pessoas devem ter a chance de participar de organizagdes de caridade, de
acordo com (VAZ, 2014). Quando uma instituicdo de caridade apoia uma causa
especifica com a qual o potencial doador se identifica, em alguns casos, também é
criada uma oportunidade. De acordo com Gouveia et al. (2014), as entidades
filantrépicas que ndo conseguem reter seus doadores e apenas os solicitam uma ou
duas vezes correm o risco de perder receita e ter que incorrer em custos adicionais para
encontrar continuamente novos doadores. Ja na visdo de Vendramel e Costa (2020),
existem dois fatores — internos e externos — que juntos explicam como as pessoas se
comportam com gentileza. O primeiro fator concentra -se em fatores que sdo pessoais
para o individuo, enquanto o segundo fator aborda fatores externos, como fatores
ambientais, fatores politicos, e outros fatores que sao pessoais para o individuo. Como
resultado, devido ao numero substancial de estudos e variaveis que abordam ambos os
fatores, este estudo restringiu-se a examinar apenas os fatores internos.

Moreira e Wegner (2021) concluiram que a compreensdo dos fatores que
influenciam o comportamento beneficente pode ajudar os lideres das organizagdes
beneficentes a obter respostas cada vez mais eficazes no processo de captagado de
recursos para caridade. Em outras palavras, entender o perfil de um doador vai além de
simplesmente determinar se ele tem recursos; também visa analisar os fatores que os
motivam a fazer uma doagao. Quanto mais informagdes forem obtidas, maiores seréo
as chances de eventualmente capturar e manter esses doadores e seus recursos.

Dessa forma, o objetivo desta pesquisa foi reunir os diversos fatores pessoais
motivacionais identificados em estudos anteriores e determinar quais, na opinido dos
doadores, podem influenciar o comportamento do doador. A revisao da literatura sobre
os fatores pessoais que influenciam a doagdo de dinheiro e/ou bens para fins
filantrépicos é apresentada a seguir:

2.2 CARACTERISTICAS PESSOAIS QUE MOTIVAM A DOAGAO DE DINHEIROS
E/OU BENS PARA FINS FIANTROPICOS

Entender o que leva uma pessoa a fazer doacgdes torna-se cada vez mais crucial
em um cenario de intensa competicdo. Tanto que inuUmeras pesquisas vém se
desenvolvendo ao longo de varias décadas, com o objetivo de entender as
caracteristicas pessoais que motiva a doagao.

Viegas, Oliveira e Falcone (2019) os beneficios emocionais sao os fatores de
utilidade emocional que motiva um doador a apoiar uma entidade social. Isso significa
que as pessoas dao importancia ao bem-estar do proximo, porém, essa ndo € uma
explicacao unica e exclusiva que motivam as doagdes, a agao de doar por si s6 e um
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outro provavel motivo que classifica o beneficio emocional como fator preponderante. A
acao de doar consegue mobilizar e atingir graus bem elevados de felicidade, como por
exemplo, o entendimento de usar todo dinheiro com qualquer outra coisa (BONALUME,
2020).

Existe dentro da literatura um consenso, que quanto mais autossuficiente as
pessoas se percebem, mas as emocdes subsidiam os beneficios utilitarios
(SILVESTRE; VANDENBERGHE, 2013). As pessoas procuram satisfazer suas
emogdes e mudar seus sentimentos com objetivo de chegar a um nivel de satisfagéao
emocional propria (FREITAS, 2012) e sempre buscando formas de preservar esse nivel
emocional satisfatério. Se para um doador a acdo de doar possibilita uma oferta de
sentimentos e emogdes positivas, supdem-se que para esse estado de sentimentos
bons o doador mantera o ato de doar como uma agao permanente, entretanto,
influenciando outras pessoas com seus comportamentos e atitudes e
consequentemente se comprometendo com uma entidade sem fins lucrativos; o
relacionamento sera um influenciador do compromisso e continuidade dessa agao.

Para Salancik (1977, p. 62),

O comprometimento € um estado de ser em que um individuo
se torna vinculado por suas acgbes e através dessas acbes a
crencgas que sustentam as atividades e seu préprio envolvimento.
O comprometimento é onipresente, tdo comum que muitas vezes
desconhecemos seus efeitos restritivos e seu controle sutil sobre
0 nosso comportamento. O comprometimento € o que nos faz
gostar do que fazemos e continuar a fazé-lo, mesmo quando os
retornos ndo sao obvios.

Levando em consideracao que Viegas, Oliveira e Falcone (2019) que conceitua o
comprometimento como uma grande vontade de permanecer com um vinculo valioso e
que esse empenho é a base que norteia 0 comportamento de doar em contextos onde
nao existe a retribuicdo desse ato de forma palpavel. Os doadores conseguem escolher
como doar monetariamente para as entidades filantrépicas por meio de outras entidades
sociais. Essa opc¢ao |lhe é propiciada por intermédio do comprometimento que existe
entre o doador com as causas das entidades filantropicas.

Ja para Anese, Costa e Coelho (2018); esses fatos se explicam de acordo com os
comportamentos das pessoas em relacdo aos interesses soécios culturais; religiosos e
politicos. Ou seja, o que pode aproximar um doador com uma entidade sem fins
lucrativos é a empatia com as causas da organizagao ou afinidade e identificagdo com
elas.

Nos estudos listados em sucesséo, as caracteristicas demograficas foram
utilizadas para analisar o comportamento do doador. A idade é reconhecida como um
preditor significativo no processo de doagao, com pesquisas mostrando que pessoas
mais velhas tendem a doar mais (DA SILVA et al., 2021). Em contraste, o estudo de
Mendes (2020) descobriu que as mulheres doam mais do que os homens. No entanto,
Viegas, Oliveira e Falcone (2019) verificaram que os homens tendem a doar valores
mais elevados do que as mulheres.

Em contrapartida, pesquisas sobre o nivel de escolaridade de De Souza e De
Medeiros (2012) demonstram que aqueles com niveis de escolaridade mais elevados
doam mais. Além de que, ha uma forte ligagao entre os ganhos e a agao da doacgao. As
pessoas casadas tendem a dar mais dinheiro para fins filantrépicos, segundo a analise
de Mainardes, Laurett e Degasperi (2016), sobre o estado civil do individuo. Outra
variavel preditora da doagao é o fato de o doador ter filhos e quanto maior o numero de
filhos maior o numero de doag¢des (MENDES, 2020). Outras opgdes incluem morar em
uma area urbana ou rural, o tamanho da cidade em que a pessoa reside, classe social
e origem étnica sédo consideragdes importantes (DE SOUZA; DE MEDEIROS, 2012).

E se o individuo tem boa saude (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019), foram
consideradas variaveis relevantes para entender o comportamento de doar dinheiro e/ou
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bens para fins filantrépicos e quando o assunto € compaixao, o fator religido também
chama a ateng¢ao. Segundo Vendramel e Costa (2020), a religidao tem uma forte ligagao
com a compaixao e as pessoas que a praticam tendem a se envolver mais em atos de
caridade. Outra variavel encontrada na literatura diz respeito aqueles que séao
financeiramente seguros e que tendem a realizar mais doagdes de dinheiro e/ou bens
para fins filantrépicos e este parece ser o caso daqueles que estdao empregados da
mesma forma, aqueles que possuem casa propria. De acordo com o estudo de
Vendramel e Costa (2020) ter uma casa propria tem um impacto significativo sobre se
uma pessoa faz ou ndo doagdes para uma religido. Os pesquisadores descobriram que
as pessoas com uma profissdo de ajuda, como assistentes sociais, médicos e
enfermeiros, tendem a ajudar mais, pois lidam com questdes sociais diariamente. Ja as
pessoas que sao vistas como socialmente responsaveis fazem mais contribuicdes de
dinheiro e/ou bens para fins filantrépicos. Como parte de seus esforgos para criar um
mundo mais justo, muitas pessoas também se envolvem em atividades beneficentes e
o0 maior status social estd associado a maiores doacdes de caridade, segundo os
pesquisadores (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)

Em contraste, Silva, Cruvinel e Fagundes (2020) descobriram que as pessoas
doam para instituicdes de caridade a fim de melhorar sua posi¢ao social e/ou obter
reconhecimento publico ou respeito da sociedade. As doagbes também podem ser
motivadas por sentimentos do individuo, como alegria de apenas contribuir conforme
(ANESE; COSTA; COELHO, 2018). Evidéncias foram fornecidas por outros estudos de
que os sentimentos altruistas desempenham um papel decisivo na escolha de apenas
doar (VENDRAMEL; COSTA, 2020). Outros cientistas procuraram compreender os
fatores adicionais que podem levar uma pessoa a realizar doag¢des e descobriram o
altruismo, a empatia, a simpatia, o hedonismo, o companheirismo, a generosidade e o
desejo de se destacar dos outros e melhorar a sociedade (MOREIRA; WEGNER, 2021).

Além disso, Viegas, Oliveira e Falcone (2019) afirma que as pessoas podem
contribuir com dinheiro e/ou bens para fins filantropicos para aumentar seus egos ou
encontrar concretizacado pessoal, ou até mesmo uma doagao, contribui para melhorar a
autoestima e os individuos contribuem para ser respeitados, as vezes quando estéo
preocupados e com medo, ou quando se sentem obrigados a fazer doagdes. De acordo
com De Souza e De Medeiros (2012), aqueles que sao voluntarios também tendem a
contribuir mais com dinheiro e/ou bens como resultado de ja estarem envolvidos em
acdes beneficentes e outro fator que prevé a acédo de doar é a tradigao familiar. Eles
descobriram que pessoas com histérico familiar de caridade tendem a doar mais ou séo
mais propensas a se envolver em atividades de caridade. A histdria de doagao do
individuo também provavelmente esta ligada a doagéo, segundo (DA SILVA et al.,
2021), que acreditam que esse ato se repete e continua até hoje. Em suma, estes
estudos anteriores mostraram que s&o varios os motivos individuais que levam os
doadores a realizarem a doagao de dinheiro e/ou bens, conforme sintetizados no quadro
1.

Quadro 1 — Variaveis individuais

Nimero Variaveis Definicao das Variaveis

Efeitos psicoldgicos positivos e influéncia na doagéo séao
01| Alegria de Doar | tipicamente produzidos pela alegria de Doar. (VIEGAS;
OLIVEIRA; FALCONE, 2019)

As pessoas que tém sentimentos altruistas costumam fazer
02| Altruismo doacées de caridade. (VENDRAMEL; COSTA, 2020)
(BONALUME, 2020).

Quando as pessoas estdo angustiadas, elas tendem a fazer

03| Angustia doagdo. (MOREIRA; WEGNER, 2021).
Pessoal




Ao se deparar com necessidades, a pessoa tende a se sentir

04 | Ansiedade ansiosa e querer ajudar doando. (FREITAS, 2012)
05| Autoestima Para melhorar a sua auto-estima, os individuos podem ser
incentivados a doar. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)
As pessoas tendem a doar quererendo apenas fornecer uma
06 | Autoimagem imagem externa positiva de si mesmas para outras
pessoas.(BONALUME, 2020).
07 Calma/Paz Ao realizar uma doacgao , o individuo pode se sentir mais a
de Espirito vontade e "em paz consigo mesma. (BONALUME, 2020).
Pessoas de classes socioeconOmicas mais altas tendem a se
envolver menos em questdes sociais porque sao menos
08| classe Social | envolvidas por elas. (DE SOUZA; DE MEDEIROS, 2012)
As pessoas que sentem uma sensagao de compaixao tendem
09| Compaixdo contribuir doando. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)
10 Sentimento Os individuos podem recorrer a generosidade de doar para aliviar
s deCulpa os sentimentos de culpa. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE,
2019)
11|Desejo de ajudar |A vontade de contribuir para o bem-estar geral da sociedade pode

levar a pessoa a doar. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)

As pessoas muitas vezes doam com a intencao de fazer a

12 aD;?ggnizfazer diferenga na sociedade. (FREITAS, 2012).
13 Ego O individuo tem uma tendéncia a doar para estimular o seu ego
se apresentar a sociedade como uma pessoa de bem.
(SILVESTRE; VANDENBERGHE, 2013).
A empatia tem o potencial de inspirar um comportamento
14 i altruista , que por sua vez pode afetar a forma como as doagdes
Empatia sdo realizadas. (MOREIRA; WEGNER, 2021).
Casais tendem a doar com mais frequéncia do que pessoas
15 | Estado civil solteiras. (MAINARDES; LAURETT; DEGASPERI, 2016).
16| Estar As pessoas que estdo empregadas tém maiores chances de doar
empregado do que aquelas que estdo desempregadas. (VENDRAMEL;
COSTA, 2020).
As mulheres geralmente realizam mais doagdes do que os
homens. (MENDES, 2020).
17| Genero
O grau de generosidade de uma pessoa tende a ter impacto no
18 | Generosidade | processo de doagao. (ANESE; COSTA; COELHO, 2018).
19| Hedonismo A pessoa tende a sentir prazer quando esta realizando alguma
doacdo. ANESE; COSTA; COELHO, 2018).
Repeticao de Uma pessoa que ja realizou a doagao parece ter maior
20 | doagdo probabilidade de fazé - lo novamente no futuro. (DA SILVA et
al., 2021).
Estar bem Pessoas positivamente engracadas tendem a ser mais
21| humorado generosas. (BONALUME, 2020).
As pessoas mais velhas tendem a ser mais solidarias do que as
22 mais jovens. (DA SILVA et al., 2021).
Idade
23| Identificacgo A doacgdo normalmente esta conectada com o reconhecimento da

causa. (FREITAS, 2012).




com acausa

o4 Legado de Para deixar um legado de bondade, um individuo doa. (SILVA;
caridade CRUVINEL; FAGUNDES, 2020).
25| Justica social O desejo de criar um mundo mais equitativo ou justo pode levar

os individuos a optar por doar. (MAINARDES; LAURETT;
DEGASPERI, 2016).

O comportamento ético dos individuos ao trabalhar com uma

26 I;fgae:g;gzééo organizagao de caridade tende a ter um impacto na forma como
beneficiaria uma doag&o é gerenciada. (FREITAS, 2012).
Uma pessoa pode ser persuadida a ingressar em algumas
27 | Materialismo organizagoes filantropicas por valores materialistas, que podem

afetar seu comportamento como doadores generosos.
(FREITAS, 2012).

Sentimento de

Quando alguém esté passando por uma situacao que envolve

28| Medo sentimentos de medo, pode ser inspirado a doar mais. (VIEGAS;
OLIVEIRA; FALCONE, 2019).
29[ Morar na zona | As pessoas que vivem em pequenas cidades e areas rurais estao

rural e urbana

mais dispostas a ajudar do que aquelas que vivem em grandes
cidades. (DE SOUZA; DE MEDEIROS, 2012).

30| Nivel de Pessoas com niveis mais altos de escolaridade realizam doagoes
escolaridade mais generosas. (DE SOUZA; DE MEDEIROS, 2012).
31| Ter filhos O numero de filhos tem impacto no processo de doac¢ao e depois

de terem filhos, ficam mais sensiveis a fazer doagbes para
instituicdes de caridade. (MENDES, 2020).

32

Dever de ajudar

As pessoas muitas vezes doam porque se sentem obrigadas a
fazé-lo. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019).

33

Culpa/ piedade

As pessoas doam com base em seus sentimentos de culpa ou
arrependimento. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)

34

Pensar sobre a
prépria morte

Quando as pessoas veem a morte bem proxima ou sentem a
necessidade de perdéao, tendem a fazer doagdes com mais
frequéncia. (MOREIRA; WEGNER, 2021).

35

Percepcgao de
necessidade

O individuo entende a necessidade de uma entidade filantropica
e prestar a sua assisténcia. (VENDRAMEL; COSTA, 2020).

36| Perdao Os individuos doam apenas quando precisam de algum tipo de
perdao. (DE SOUZA; DE MEDEIROS, 2012).
37| Possuir casa As pessoas que detém de suas proprias casas tendem a ser mais
propria generosas. (VENDRAMEL; COSTA, 2020).
38| Preocupacéo Individuos fazem doacgdes para ser percebido como alguém que

com o préximo

se preocupa com o outro. (MOREIRA; WEGNER, 2021).

39| Prestigio Pessoas motivadas pelo desejo de receber reconhecimento
publico por suas doagdes para fins filantropicos. (SILVA;
CRUVINEL; FAGUNDES, 2020).

40| Profissao de As pessoas que trabalham com profissdes de assistencia (como

ajuda

assistentes sociais, médicos e enfermeiros) parecem doar mais.
(VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019).

41| Realizagao As pessoas frequentemente doam procurando a concretizagao
pessoal pessoal. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)
42| Religidao As pessoas que aderem a uma determinada religido tendem a se
envolver mais em oranizagoes de caridade. (VENDRAMEL;
COSTA, 2020).
43| Renda Familias com renda mais alta tendem realizar doagdes superiores

em comparagdo com familias de renda mais baixa. (DE SOUZA;

8




DE MEDEIROS, 2012).

social

44{ Reputacéo A procura da reputagdo social pode contribuir a realizag&o de
social doagées. (SILVA; CRUVINEL; FAGUNDES, 2020).
45| Responsabilidade | Individuos com senso de responsabilidade social sdo propensos

a doar mais. (OLIVEIRA; AQUINO; OLIVEIRA, 2021)

como doador

46| Satisfacao As pessoas fazem doacgoes para obter realizagéo pessoal.
pessoal (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)

47| Seguranga Pessoas que gozam de uma saude financeiramente segura
financeira provavelmente serdo grandes doadores. (VENDRAMEL;

COSTA, 2020).

48| Semelhanga As pessoas tendem ser mais empatica com as peticoes de outras
entre doador e | pessoas iguais a elas. (MOREIRA; WEGNER, 2021).
beneficiario

49| Ser reconhecido | As pessoas procuram realizar doagdes por ter o desejo de

reconhecimento publico. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE,
2019)

50

Ser Respeitado

As pessoas podem fazer doagdes para se sentirem respeitadas
pelos outros. (VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)

51

Ser voluntario

O trabalho voluntario estabelece relacionamentos com
organizacoes filantropicas e contribui para 0 aumento de doacgdes.
(VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)

52

Simpatizar com
acausa

A pessoa sente uma conexao com a causa da filantropia que
acaba se oferecendo para ajudar. (MENDES, 2020).

53

Status social

Individuos com posigéo social mais alta tendem a doar mais.
(FREITAS, 2012)

54| Tamanho da As pessoas que vivem em grandes cidades realizam mais
cidade do doagdes para caridade. (MENDES, 2020).
doador

55| Estar saudavel | As pessoas bem de saude dao mais dinheiro e beneficios.

(VIEGAS; OLIVEIRA; FALCONE, 2019)

56

Tradig&o familiar,

Os histéricos de doacao as pessoas sao influenciadas no
processo de ajudar/contribuir, uma vez que os filhos de doadores
sdo mais propensos a fazer doagdes no futuro. (DE SOUZA; DE
MEDEIROS, 2012).

57

Tristeza

Um individuo pode sentir tristeza e desejo de prestar assisténcia
por meio de doagao quando se depara com necessidades. (DA

SILVA et al., 2021)

Fonte: Dados da pesquisa. Elaborado pelo auto

3.

METODOLOGIA

Este estudo utilizou um método de pesquisa, que é descritivo, utilizando dados
coletados no periodo de 24 de agosto a 30 de setembro de 2022, para descrever o
comportamento do doador, objetivo do estudo. Utilizando um questionario com
perguntas estruturadas e auto referidas.

A populacido deste trabalho foi composta por uma variedade de individuos que
assumiram ja ter feito doagbes. A amostra utilizada nessa pesquisa foi de natureza nao
probabilistica devido a conveniéncia e acessibilidade das informacgdes. Como resultado,
a amostra para este estudo foi composta por 328 pessoas, onde dessa populagao 194
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pessoas afirmaram doar e ja ter doado dinheiro e/ou bens para fins filantropicos
regularmente e 134 pessoas nao realizam nenhum tipo de doagc&o. Um questionario com
67 questdes foi desenvolvido para realizar a coleta de dados. As 10 primeiras afirmativas
do questionario determinam se o respondente € um membro da populagdo alvo do
estudo e se atende aos requisitos para a coleta de amostra do estudo, iniciando com a
seguinte pergunta: “Vocé realiza doacdes regulares de dinheiro e/ou bens? ”. Nesse
caso, se o respondente respondeu que “ndo”, ele estava fora da amostra, também foram
desenvolvidas mais 57 afirmativas relacionadas as caracteristicas humanas que foram
identificadas na literatura como fatores determinantes para a doacao de dinheiro e/ou
bens para fins filantropicos, as afirmativas foram desenvolvidas no google forms e
monitoradas por uma escala likert de cinco pontos que variou de discordo totalmente (1)
a concordo totalmente (5), respectivamente. Em relagdo ao método eletronico de coleta
de dados, o link do estudo foi disponibilizado em redes sociais como: Linkedin,
Whatsapp e e-mail, o que levou a divulgagao e alcance de diversas pessoas, por fim
analisados no software SPSS(Statistical Pacage For The Social Siences).

Assim, para cumprir o objetivo deste estudo, apds o recebimento das 328 respostas,
foi realizada uma analise preliminar das caracteristicas demograficas da amostra de
forma que 194 respostas refletem as caracteristicas dos respondentes e sustentam as
demais anadlises, a descritiva; essa analise foi necessaria para validar os dados
coletados e caracterizar a amostra a fim de confirmar que ela representava o publico
alvo pretendido.

Em contrapartida, a estatistica descritiva segundo Gil (2017), e utilizada em estudos
que buscam levantar as opinides, atitudes e crencas de uma populagao; assim, procurou
analisar as médias e os desvios padrdo das variaveis individuais que impulsionam as
doacgdes de dinheiro e/ou bens para fins filantropicos a fim de aferir a percepgdo média
dos doadores. Além disso, existem variaveis que mostram diferencas nas percepcgoes,
devido ao grande numero de variaveis internas motivadoras de doagao, 57 das variaveis
as quais foram encontradas na literatura sdo analisadas de modo estatistico, com o
objetivo de determinar se as generalizagdes previstas na teoria se sustentam ou néo,
dessa forma, organizar essas variaveis facilitou a identificagdo de dimensdes
relacionadas que podem ajudar a explicar os fatores psicolégicos que influenciam o
comportamento do doador ao doar dinheiro ou outros bens.

4. RESULTADOS E DISCUSSOES

A caracterizagao inicial da amostra foi necessaria para atender aos objetivos do
estudo. Em seguida, foram examinadas as estatisticas descritivas das variaveis
individuais que impulsionam as doagodes de dinheiro e/ou bens para fins filantrépicos.

Tabela 1 — Caracterizagdo da amostra

Caracteristica Definicao Quantidade | Porc
enta
gem

Realizam doagdes 194 | 100.0
Amostra o,
Género Feminino 126 [64.9%
Masculino 68 |35,1%
Até 25 anos 44 |22,7%
26 a 37 anos 66 |34.0%
Idade 38 a 50 anos 54 127,8%
51 a 60 anos 22 111,3%
61 a 69 anos 8| 4,1%
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Solteiro 76 (39,2%
Casado 86 (44.3%
Estado civil Divorciado/Separado 10| 5.2%
Unido Estavel 22 11,3%
. Néao 98 150,5%
Tem filhos Sim 96 [49.5%
Ensino Médio 321(16,5%
. Ensino Superior 84 143,3%
ESccoor:'na;IIgtaa(;e (completa ou P6s Graduacgéao 44 122.7%
Mestrado ou Doutorado 34 17,5%
Aposentado 06| 3,1%
Empresario/ Dono do proprio 22 11.3%

Ocupacao | negécio
Empregado 98 |50.5%
Desempregado 14| 7.2%
Servidor publico 54 27.8%
Até 1 Salario 48 24,7%
Acima de 1 até 3 salarios 70 (36.1%
Renda Acima de 3 até 5 salarios 32116,5%
Acima de 5 até 10 salarios 30 (15,5%
Acima de 10 salarios 14| 7,2%
] Area urbana 188 (96.9%
Moradia Area rural 6] 3,1%
Frequéncia ndo definida 66 |34,0%
Semanalmente 21 1,0%
Frequéncia que realiza doagao Mensalmente 98 150,5%
Trimestralmente 18| 9,3%
Anual 10| 5,2%

Fonte: Dados da pesquisa. Elaborado pelo autor.

Por meio da utilizagdo da Tabela 1, é possivel observar que 64.9 % dos doadores
sdo do sexo feminino, o que esta de acordo com a literatura e foi descoberto no estudo
de Mendes (2020); As mulheres geralmente realizam mais doag¢des do que os homens.
Em relagado a variabilidade de idade, deve-se notar que, na amostra do estudo, 34.0%
dos doadores, ou a maioria, tinha idade entre 26 e 37 anos, a pesquisa de idade € uma
variavel que parece ter impacto no procedimento de doacdo. Em contraste com o estudo
anterior de Da Silva et al., (2021), que descobriu que as pessoas mais velhas tendem a
doar mais. No caso desta amostra, é possivel ter obtido este resultado porque a maioria
dos doadores € mais jovem, com 56,7 % da amostra com idade entre 14 e 37 anos.

Em relagio ao estado civil, notou-se que a maioria dos entrevistados 44,3% era
casados; conforme identificado que casais tendem a doar com mais frequéncia do que
pessoas solteiras por (MAINARDES; LAURETT; DEGASPERI, 2016) que também
forneceram uma explicacdo para essa maioria na amostra. Porém discordando com
50,5% dos entrevistados relataram néo ter filhos, 0 que nao é consistente com o estudo
de (MENDES, 2020) que afirmou que o numero de filhos tem impacto no processo de
doacdo e que os individuos apos depois de terem filhos, ficam mais sensiveis a fazer
doacgdes para instituicdes de caridade.

Em relagdo a escolaridade, verifica-se que a maioria com 43,3% possui nivel
superior, enquanto 22,7% relataram ter pds-graduagdo seguida de mestrado ou
doutorado com 17,5%. O grau de escolaridade foi uma variavel estudada por (DE
SOUZA; DE MEDEIROS, 2012) estando de acordo que as pessoas com niveis mais
altos de escolaridade realizam doagdes mais generosas. Nessa amostra observou-se
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que a maioria dos entrevistados, 36,1%, tinha renda entre um e trés empregos de salario
minimo; esta variavel ja havia sido examinada por De Souza e De Medeiros (2012) que
descobriu que familias com renda mais alta tendem realizar doagbes superiores em
comparacgao com familias de renda mais baixa.

Em relagdo ao emprego, 98 doadores, ou 50,5%, relataram estar empregados,
0 que novamente corrobora a constatagao do estudo de Vendramel e Costa (2020) de
que as pessoas que estdo empregadas tém maiores chances de doar do que aquelas
que estdo desempregadas. E uma parcela significativa dos doadores, totalizando 188
ou 96,9% declarou residir em area urbana, discordando com a pesquisa de De Souza e
De Medeiros (2012) que afirma: as pessoas que vivem em pequenas cidades e areas
rurais estdo mais dispostas a ajudar do que aquelas que vivem em grandes cidades.
Em termos de frequéncia de doacgdes, verifica-se que 50,5% dos dadores tém uma
frequéncia mensal, no entanto, cerca de 34,0% da amostra faz doagdes sem frequéncia
definida. Tendo em vista que 9,3% de doadores, fazem doacgdes financeiras e/ ou bens
trimestralmente.

Como resultado, a caracterizagao validou a amostra da pesquisa, uma vez que,
como visto na Tabela 1, apresenta as caracteristicas médias gerais dos doadores de
dinheiro e /ou bens para fins filantrépicos encontradas na literatura existente.

O objetivo da analise estatistica descritiva foi observar a média e o desvio padrao
(DP) das 58 variaveis relacionadas as caracteristicas pessoais que podem influenciar
as doacgdes dinheiros e/ou bens para fins filantrépicos.

Tabela 2 — Estatistica descritiva

N Variavel Média Desvio
1 Padrao

Desejo de ajudar 4,639 0,5968
2 | Compaixao 4,371 0.7661
3 |ldentificagdo com a causa 4,320 1,0336
4 | Desejo de fazer a diferenca 4,247 0,9977
5 | Simpatizar com a causa 4,216 0,9017
6 | Empatia 4,216 0,8422
7 | Justica social 4,186 0,9142
8 | Alegria de Doar 4,124 1,1175
9 | Generosidade 4,041 0,9209
10 | Hedonismo 4,010 1,0331
11 | Tristeza 3,979 0,9972
12 | Altruismo 3,928 1,1081
13 | Calma/Paz de Espirito 3,856 1,2215
14 | Repeticdo de doacgao 3,825 1,0181
15 | Tradi¢do familiar 3,804 1,1303
16 | Lealdade a organizacao beneficiaria 3,804 1,0345
17 | Responsabilidade social 3,794 1,0173
18 | Ser voluntario 3,763 1,0751
19 | Percepcéo de necessidade 3,732 1,0532
20 | Materialismo 3,649 0,9662
21 | Seguranga financeira 3.639 1,2146
22 | Estar empregado 3,629 1,1724
23 | Estar bem humorado 3,567 1,0955
24 |Idade 3,515 1,2310
25 | Satisfag&o pessoal 3,474 1,1704
26 | Semelhanca entre doador e beneficiario 3,474 1,1525
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27 | Género 3,464 1,0779
28 | Legado de caridade 3,402 1,1576
29 | Religido 3,340 1,4023
30 | Ansiedade 3,299 1,3363
31 | Culpa/piedade 3,206 1,1690
32 | Estar saudavel 2,990 1,1104
33 | Realizagao pessoal 2,979 1,2466
34 | Renda 2,928 1,2816
35 | Autoimagem 2,907 1,3511
36 | Preocupagao com o préximo 2,866 1,3165
37 | Autoestima 2,845 1,2984
38 | Ter filhos 2,845 1,1458
39 | Ser reconhecido como doador 2,814 1,2495
40 | Status social 2,804 1,1927
41 | Pensar sobre a prépria morte 2,784 1,2814
42 | Perdao 2,784 1,3368
43 | Nivel de escolaridade 2,773 1,1382
44 | Reputacgao social 2,773 1,2837
45 | Prestigio 2,732 1,3156
46 | Estado civil 2,680 1,1476
47 | Ser Respeitado 2,670 1,3173
48 | Tamanho da cidade do doador 2,670 1,2610
49 | Possuir casa propria 2,629 1,2072
50 | Profissao de ajuda 2,577 1,3260
51 | Morar na zona rural e urbana 2,577 1,0948
52 | Classe Social 2,402 1,2016
53 | Sentimentos de culpa 2,371 1,1181
54 | Sentimento de medo 2,237 1,1497
55 | Ego 2,196 1,1211
56 | Dever de ajudar 1.845 1,0415
57 | Angustia Pessoal 1.825 0,9975

Fonte: Dados da pesquisa. Elaborado pelo autor.

A partir da Tabela 2, percebe-se que 31 das 57 variaveis relacionadas as
caracteristicas pessoais dos individuos obtive-se médias acima de 3. Como resultado,
acredita-se que o motivador interno para a doagao de dinheiro e/ou bens seja a variavel
desejo de ajudar o préximo, que obteve o maior grau de concordancia entre os doadores
do estudo, teve média de 4,639, e obteve a maior pontuagao entre as variaveis em
questao. Essa descoberta corrobora o estudo de Viegas, Oliveira e Falcone (2019), que
descobriu que entre os muitos fatores que influenciam o ato de doar, o motivador mais
forte & percebido como a necessidade de ajudar os outros e efeitos psicoldgicos
positivos e influéncia na doagéo sao tipicamente produzidos pela alegria de doar. Ou
seja, além da variavel desejo de ajudar, pode haver outros fatores em jogo, o que pode
explicar porque essa variavel tem a maior média entre os doadores pesquisados.

As 21 variaveis a seguir tiveram pontuagcbes médias entre 3,629 e 4,371:
compaixao; identificagdo com a causa; desejo de fazer a diferenga; simpatizar com a
causa; empatia; justica social;, alegria de doar; generosidade; hedonismo; tristeza;
altruismo; calmal/paz de espirito; repeticao de doacao; tradicao familiar; lealdade a
organizacao beneficiaria; responsabilidade social; ser voluntario; percepgdo de
necessidade; materialismo; seguranga financeira e estar empregado. Em outras
palavras, alguns doadores confirmaram que essas variaveis contribuem para a
motivacao para dar dinheiro e/ou bens. Esses fatores ja foram identificados como fatores
que tendem a impulsionar o ato de doagdo de dinheiro e/ou bens por (VIEGAS;
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OLIVEIRA; FALCONE, 2019), (FREITAS, 2012), (MENDES, 2020), (MOREIRA,;
WEGNER, 2021), (MAINARDES; LAURETT; DEGASPERI, 2016), (VENDRAMEL;
COSTA, 2020) e etc.

Porém, 33 fatores tiveram médias entre 2,237 e 3,567 indicando certo grau de
neutralidade dos doadores, portanto é possivel confirmar que esses fatores tendem a
nao influenciar as decisdes dos doadores sobre a execucdo das doagdes de dinheiro
e/ou bens. No entanto, alguns desses fatores apresentaram desvio padréo acima de
1,2016, mostrando que os doadores podem ter percepcoes diferentes da situagéo. Por
exemplo, os fatores prestigio, preocupag¢ao com o préximo, e ser respeitado obtiveram
desvios acima da média de 1,3156 o que tende a mostrar que as percepgdes dos
doadores podem diferir entre si. Em outras palavras, alguns doadores concordaram que
as variaveis influenciam as doagdes de dinheiro e/ou bens, enquanto outros
discordaram.

Quando examinadas as variaveis que tiveram médias abaixo de 2,196, verificou-
se que as variaveis ego, dever de ajudar e angustia pessoal obtiveram certo grau de
discordancia dos doadores. Portanto, pode-se inferir dos dados que uma parcela
significativa dos entrevistados ndao concordou que suas doagbes foram motivadas por
sentimentos de angustia ou de ajudar o préximo, e que seu ego também nao
desempenhou um papel importante neste processo. No geral, a grande maioria das
variaveis estudadas apresentaram desvios acima de 1,00, o que tende a indicar
divergéncia de opinides entre os participantes.

Por fim, foi descoberto por meio dessa analise que a maioria das variaveis
testadas, segundo os doadores pesquisados, pode estimular os doadores a fazer
doacgdes em dinheiro e/ou bens para fins filantropicos. Diante disso, um administrador
de uma instituicao de fins filantropicos pode olhar para essas variaveis e buscar
doadores que se enquadrem nesses critérios facilitando sua gestao pelos participantes
de organizagdes que dependem de doagdes para financiar suas operagdes.

Dessa forma, descobriu-se que todas as variaveis dos fatores pessoais juntas
sdo coerentes e tendem a explicar as caracteristicas subjetivas que levam a doagéao de
dinheiro e /ou beneficios. Em resumo, é possivel ver que com os dados apresentados
através do uso das 57 variaveis identificadas na literatura explica as caracteristicas
pessoais que motivam doagdes de dinheiro e/ou bens para fins filantrépicos.

Como resultado, esses fatores e suas variagdes associados podem ajudar os
gestores de organizagbes de caridade a analisar sistematicamente quais fatores
pessoais podem influenciar um doador e influenciar a decisao desse doador de fazer
uma doagédo de dinheiro ou outros bens.

5. CONSIDERAGOES FINAIS

Para identificar os fatores pessoais que influenciam a decisdo dos norte-rio-
grandenses de dar dinheiro e/ou bens, 57 fatores pessoais distintos foram encontrados
na literatura e sdo apresentados na tabela 2. Por meio dessa revisido, pode-se constatar
um numero significativo de caracteristicas pessoais que tendem a inspirar a doagéo de
dinheiro e/ou bens para fins filantropicos.

Dessa forma, o objetivo dessa pesquisa foi algando pois foi realizado um estudo
de campo com 194 doadores que contribuem com dinheiro e/ou bens para fins
filantropicos, a fim de classificar essas variaveis de acordo com seus graus de
prioridade. Com base na analise dos dados estatisticos descritos, apurou-se que a
maioria dos doadores concordou que o desejo de ajudar o proximo era o trago pessoal
que os levava a fazer doagbes financeiras e /ou materiais. Em contrapartida, com base
nos altos desvios padrao para todas as variaveis, pode-se inferir que os doadores
tinham pontos de vista diferentes, indicando que cada doador possui caracteristicas
Unicas e pode ser impulsionado por diversos fatores.
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Todas as variaveis tiveram papel semelhante na explicagdo do comportamento
do doador de dinheiro e/ou bens. Assim, as 67 variaveis podem auxiliar na percepgéao e
compreensao dos doadores. De acordo com a teoria, este estudo apoiou pesquisas
anteriores sobre comportamento do consumidor, particularmente o comportamento do
doador norte-rio-grandense de dinheiro e/ou bens, dada a escassez de pesquisas sobre
esse perfil de doador no contexto brasileiro. A identificacdo das 57 caracteristicas
pessoais que influenciam a doagao de dinheiro e/ou bens para fins filantropicos foi outra
contribuicdo desta pesquisa. Favorecendo a compreensao do que motiva os individuos
a participarem das doagdes. Na aplicabilidade desse estudo espera-se que o0s
resultados sejam fontes de informagbes usadas por administradores de entidade
filantropicas e/ou profissionais que coletam recursos junto com doadores individuais
como um entendimento util que melhorara sua gestao de recursos e estratégias de
coleta. Também é possivel desenvolver estratégias para tornar os doadores de dinheiro
e/ou bens mais generosos, frequentes e de longo prazo(fidelizando), identificando os
fatores pessoais dos doadores.

Dessa forma, é possivel que os lideres das instituicdes filantropicas utilizem
essas informagdes para desenvolver suas campanhas de marketing para captagéo de
receitas financeiros, captacdo de novos doadores e relacionamento com os atuais
doadores a partir do entendimento das caracteristicas pessoais dos doadores
individuais que doam dinheiro e/ou bens.

As limitagdes dessa pesquisa incluem o fato de terem sido identificadas na
literatura 58 variaveis pessoais que motivam a doacado de dinheiro e/ou bens. Isso
porque acredita-se que entender o comportamento de um doador € dificil e que pode
haver caracteristicas pessoais adicionais que explicam o comportamento de doacgao,
mas nao foram identificadas ou incluidas neste estudo. Assim, indica-se que estudos
futuros consigam incluir (ou até mesmo excluir) variaveis e identificar novos. Também é
possivel estudar grupos especificos de doadores com base em suas caracteristicas
sociodemograficas, profissdes, religiao e etc.

Em suma, a medida que o numero de entidades filantrépicas cresce e a
concorréncia se intensifica, torna-se cada vez mais importante para as organizagdes
que dependem de doagdes compreender o comportamento dos doadores. Ao fazer isso,
elas podem melhorar suas estratégias organizacionais e garantir sua sobrevivéncia no
mercado.
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