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Fatores Pessoais que Motivam a Doacéao de Dinheiro e/ou Bens

para Fins Filantropicos

Personal Factors Motivating that Motivate the Donation of Money and/or Goods Donation for Philanthropic Purposes

Resumo: Esta pesquisa teve como objetivo geral
identificar os fatores pessoais que motivam 0s
brasileiros a doarem dinheiro e/ou bens. Para
alcancar tal objetivo foi realizada uma pesquisa
quantitativa com corte transversal. Inicialmente
foram identificadas na literatura 58 caracteristicas
pessoais, que tendem a motivar o comportamento
de doacédo de dinheiro e/ou bens. Estas variaveis
foram convertidas em afirmacées e,
posteriormente, estruturadas em um questionario
com uma escala de Likert de 5 pontos. Este
questionario foi aplicado junto a 1.073 doadores
brasileiros que afirmaram realizar a doacédo de
dinheiro e/ou bens. Apds coletados os dados, foi
realizada a andlise fatorial. O agrupamento das
variaveis na andlise fatorial resultou em 10 fatores
de caracteristicas pessoais (Conformidade Social,
Aspectos Sociodemogréaficos, Necessidade e
Prazer em Ajudar, Aspectos Econdmicos,
Comprometimento com o Préximo, Beneficios
Psicologicos, Auto Reflexdo, Contribuicdo a
Sociedade, Situagédo Pessoal e Humor e Habito).
Tal andlise favoreceu a identificagdo de dimensdes
subjacentes das caracteristicas pessoais que
tendem a motivar a doagéo de dinheiro e/ou bens.
Palavras-chave: Comportamento do doador.
Caracteristicas pessoais. Doagéo de dinheiro e/ou

Factores personales que motivan la donacién de dinero y / o bienes para fines filantrépicos

Rozelia Laurett

Doutoranda em Administra¢é@o pela Universidade da Beira Interior - Portugal.

http://lattes.cnpq.br/3255885019637534
rozelialaurett@gmail.com

Emerson Wagner Mainardes

Doutorado em Administragéo pela Universidade da Beira Interior - Portugal.

Abstract: The main objective of this research was
to identify the personal factors that motivate
Brazilians to donate money and/or goods. To
achieve this objective a quantitative cross-
sectional study was carried out. Initially 58
personal characteristics that lean to motivate the
donation behavior of money and/or goods were
identified in literature. These variables were
converted into statements and structured into a
questionnaire with a Likert scale of 5 points. This
questionnaire was applied to 1073 Brazilian donors
who stated money and/or goods donation. Once
the data were achieved a factorial analysis was
performed. The variable grouping on the
exploratory factor analysis resulted in 10 factors of
personal characteristics (Personal Behavior,
Sociodemographic Aspects, Need and Pleasure in
Helping, Economic Aspects, Commitment to
Others, Psychological Benefits, Self Reflection,
Contribution to Society, Personal Situation,
Willingness to Help). This analysis promoted the
identification of underlying dimensions of personal
characteristics that tend to motivate the money
and/or goods donation.
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Resumen: Esta investigacion tuvo como objetivo
general identificar los factores personales que
motivan a los brasilefios a donar dinero y / o
bienes. Para alcanzar tal objetivo se realizé una
investigacion cuantitativa con corte transversal.
Inicialmente se identificaron en la literatura 58
caracteristicas personales, que tienden a motivar
el comportamiento de donacién de dinero y / o
bienes. Estas variables se convirtieron en
afirmaciones y posteriormente se estructuraron en
un cuestionario con una escala de Likert de 5
puntos. Este cuestionario fue aplicado junto a
1.073 donantes brasilefios que afirmaron realizar
la donacién de dinero y / o bienes. Después de
recolectados los datos, se realizd el andlisis
factorial. La agrupacion de las variables en el
andlisis factorial resulté en 10 factores de
caracteristicas personales (Conformidad Social,
Aspectos Sociodemogréficos, Necesidad y Placer
en Ayudar, Aspectos Econémicos, Compromiso
con el Siguiente, Beneficios Psicol6gicos, Auto
Reflexién, Contribucién a la Sociedad, Situacién
Personal y Humor y habito). Este andlisis favorecio
la identificaciéon de dimensiones subyacentes de
las caracteristicas personales que tienden a
motivar la donacién de dinero y / o bienes.

Palabras clave: Comportamiento del donante.

bens. Motivagdo para doagdo. Doagdo para
organizagGes filantrépicas.

1. Introdugao

O setor filantropico vem crescendo e desempenhando um papel
cada vez mais importante na sociedade (Gottesman, Reagan &
Dodds, 2014), e as organizacbes que fazem parte deste setor
possuem como significativa fonte de receita, as doagdes (Ottoni-
Wilhelm, 2010). Estas doacdes mostram-se como um importante
componente da atividade econbmica de diversos paises e
apresentam um impacto consideravel na economia, contribuindo
para a continuidade e manutencdo de uma grande diversidade de
organizagdes de caridade (Mathur, 2013; Gottesman, et al., 2014).

Um exemplo é os Estados Unidos da América, onde, em 2012,

os individuos americanos doaram mais de 200 milhdes de délares

Caracteristicas personales. Donacion de dinero y /
o bienes. Motivacion para la donacién. Donacién
para organizaciones filantropicas.
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para causas de caridade (Lee, Winterich & Ross, 2014). Este alto
comprometimento dos americanos junto ao setor sem fins
lucrativos, pode ser, segundo Gottesman et al. (2014), devido ao
fato deste setor desempenhar um papel significativo na vida social
e econdmica dos americanos, ao oferecer a populacao, servigos de
educagdo, saude humana, animal e ambiental, seguranca publica,
arte e cultura.

Neste contexto, o aumento do numero de organizagbes de
caridade e a sua importancia social e econdmica, gera a
necessidade de ampliag&o da arrecadagé&o de receitas por meio de
doacdes. Consequentemente, a disputa por doadores também

torna-se mais competitiva. Por isso, de acordo com Winterich e
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Zhang (2014), compreender as motivacdes que favorecem o
comportamento de doag&o, tornou-se um tema relevante para
pesquisadores e profissionais da area a nivel mundial (Grace &
Griffin, 2006; Borgonovi, 2008; Grace & Griffin, 2009; Opoku, 2013;
Barcellos, 2014; Du, Qian & Feng, 2014).

Dentre estas motivagdes, os pesquisadores identificaram que
os individuos podem realizar doagdes motivadas pelas
caracteristicas do proprio doador (Bekkers & Wiepking, 2006, 2007,
Bekkers, 2010; Choi & Dinitto, 2012; Mittelman, Rojas-Méndez,
2013; Casale & Baumann, 2013; Lee, Winterich & Ross, 2014) ou
serem motivados por influéncias externas (Bekkers & Wiepking,
2007; Grace & Griffin, 2009; Mainardes et al., 2015).

Assim, pode-se perceber pelas pesquisas ja realizadas que
existem diversas varidveis relativas as caracteristicas pessoais e
fatores externos que motivam o doador e estdo dispersas na
literatura, e poucos estudos buscaram sistematizar e agrupar estas
varidveis em fatores (BEKKERS & WIEPKING, 2007, 2011B;
MAINARDES et al., 2015). Bekkers e Wiepking (2007, 2011b)
estudaram em conjunto os fatores internos e externos, mas néo
testaram empiricamente estes fatores. J4 Mainardes et al. (2015)
validaram, em pesquisa qualitativa, fatores internos e externos,
porém ndo avangaram para uma confirmagdo estatistica dos
fatores, sugerindo isso como estudo futuro. Complementarmente,
verificou-se que estes pesquisadores ndo realizaram estudos
especificos para compreender somente os fatores internos e/ou
externos que motivam a doagéo de dinheiro e/ou bens.

Neste sentido, este estudo visou responder o seguinte
problema de pesquisa: Quais séo as caracteristicas de uma pessoa
que motivam as doacgbes de dinheiro e/ou bens? Para responder a
esta questdo, teve-se como objetivo geral identificar os fatores
pessoais que motivam os doadores brasileiros a doarem dinheiro
e/ou bens por meio da realizagdo de um estudo de cunho
exploratorio.

Segundo os relatérios do World Giving Index (Charities Aid
Foundation, 2012; 2014), o Brasil, em 2012, encontrava-se no
ranking mundial em octogésimo terceiro lugar em relacéo a doagéo
geral (dinheiro, ajuda a outros e tempo) e, em 2014, foi para a
nonagésima colocagdo. Em relacdo a doacdo de dinheiro
especificamente, o Brasil estava em sexagésimo oitavo em 2012,
mas em 2014 passou para septuagésimo primeiro lugar no ranking
mundial de doacdo de dinheiro. Logo, percebe-se que o Brasil,
neste periodo, sofreu uma queda significativa no ranking de paises
que mais doam, tanto em relagdo a doagéo geral, quanto a doagao
de dinheiro.

Além disso, o atual cenario econémico negativo no qual o pais
encontra-se pode influenciar o processo de capta¢éo e manutengéo
das doagdes, pois, segundo Cronin-Gilmore, Bates e Brown (2014),
a situacdo econdmica de um pais pode afetar os individuos e as
instituicbes de caridade que dependem de doagbes. Neste
contexto, estudar o comportamento do doador torna-se ainda mais
relevante, levando-se em consideracdo a queda do ranking de
doacdes do Brasil e 0 atual cenario econémico do pais.

Também buscou-se compreender neste estudo apenas o
comportamento do doador de dinheiro e/ou bens, pois foram
identificados poucos estudos que tratam deste doador especifico
(Barcellos, 2014), tanto no Brasil, como em outros paises. Os
estudos anteriores identificados tratavam de doacédo de sangue
(Zago, 2010), 6rgéos e tecidos (Teixeira, Gongalves & Silva, 2012),
tempo e dinheiro (Wymer & Samu, 2002; Bekkers, 2010; Agostinho
& Pago, 2012).

Complementarmente, na pratica, o entendimento, por parte das
organizag@es de caridade das caracteristicas individuais que levam
uma pessoa a realizar doagdes, pode auxiliar 0s seus gestores no
recrutamento de novos doadores e retencdo dos atuais (Choi &
Dinitto, 2012) e possibilitar a construcdo de relacionamentos de
longo prazo com os seus doadores (Merchant, Ford & Sargeant,
2010). Pode também apoiar os gestores na melhoria das a¢es de
marketing junto aos seus doadores (Opoku, 2013; Cronin-Gilmore,
Bates & Brown, 2014; Lee, Et Al., 2014).

Para Kim (2014), da mesma forma como o estudo do
comportamento do consumidor visa estudar e entender o
comportamento de compra de produtos e servigos, o estudo do
comportamento do doador visa entender os motivos que levam
individuos a doarem dinheiro, bens, tempo e outros recursos.
Assim, quanto mais conhecimento se tem sobre o comportamento
dos doadores, mais claras e coerentes podem ser as estratégias de
captacgédo de recursos e a manutencgédo dos doadores.

Como contribuigdo académica, esta pesquisa deu continuidade
aos estudos relativos ao tema doagéo, as organizagges filantrépicas
e ao comportamento do doador brasileiro de dinheiro e/ou bens. No
contexto brasileiro, foram identificados poucos estudos que buscam
compreender o comportamento do doador de dinheiro e/ou bens.
Ainda para a teoria, este trabalho identificou na literatura 58
caracteristicas pessoais que motivam a doagdo de dinheiro e/ou
bens e realizou o agrupamento inicial destas variaveis em 10
fatores que tendem a explicar o comportamento do doador brasileiro
de dinheiro e/ou bens. Este agrupamento pode ser considerado
inédito na literatura cientifica brasileira. Outra contribuicdo deste
estudo foi pesquisar apenas 0s aspectos do individuo e testa-los
empiricamente, como recomendado em estudos anteriores
(Bekkers & Wiepking, 2007; 2011b; Mainardes et al., 2015).

Para Osili, Hirt e Raghavan (2011), a importancia de se estudar
este tema pode ser devido ao fato das doa¢bes para a caridade
desempenharem um papel importante no fornecimento de servigos
sociais. Neste contexto, compreender o comportamento dos
doadores tende a ser relevante para a continuidade das
organizacBes de caridade. Além disso, muitas organizacdes de
caridade estdo sendo pressionadas por uma crescente demanda
por seus servigos, aumento da concorréncia, escassez de recursos
financeiros e reducdo do apoio do governo, o que leva a
necessidade destas organizagfes cada vez mais compreenderem
o comportamento do doador para arrecadar recursos (Mittelman &
Rojas-Méndez, 2013).

2. Comportamento do Doador
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Nas ultimas décadas, o interesse em compreender como e por
que doacdes sao efetuadas, tanto por individuos, como por
organizagdes privadas, vem despertando o empenho de diversos
pesquisadores de diversas areas, tais como: economia, finangas,
estatistica, religido, sociologia, psicologia, marketing, recursos
humanos e administragdo (Yo6ruk, 2013; Borgonovi, 2008;
Whitehead lii, 2014; Ottoni-Wilhelm, 2010; Choi & Dinitto, 2012;
Marx; Carter, 2014; Wymer & Samu, 2002; Grace & Griffin, 2006;
Bekkers & Wiepking, 2011b). A relevancia deste tema para a
literatura académica também pode ser percebida ao pesquisar no
Googlescholar a palavra-chave “charitable giving", ou seja,
“doagoes de caridade”. Esta base de dados ao ser pesquisado em
18/08/2015 forneceu aproximadamente 247 mil resultados.

Neste sentido, diversos estudos vém sendo desenvolvidos a
fim de entender o comportamento de doagdo, como o de Bekkers e
Wiepking (2007), que buscou compreender, a partir de uma anélise
da literatura de 50 anos (1955-2005) de teorias e pesquisas sobre
doagdes de caridade em diversas areas (conforme ja citado no
inicio deste topico) a fim de compreender o que leva os doadores a
se dedicarem e se envolverem em atos de caridade. Nesta
pesquisa, o0s autores identificaram sete mecanismos que
impulsionam a doagdo: (1) solicitagdo; (2) consciéncia da
necessidade; (3) os custos; (4) a reputagdo; (5) os beneficios
psicolégicos; (6) mudar o mundo; e a (7) confiangca. Os autores
consideraram que, a partir destes achados, é possivel orientar
pesquisadores e profissionais do terceiro setor sobre os fatores que
determinam a doacéao.

Em outra pesquisa, Bekkers e Wiepking (2011b) realizaram
uma revisdo de literatura de 500 artigos académicos a fim de
identificar os motivadores da doagdo, e evidenciaram oito
mecanismos que explicam este comportamento: (1) a consciéncia
da necessidade; (2) a solicitagdo; (3) os custos e beneficios; (4) o
altruismo; (5) a reputacéo; (6) os beneficios psicolégicos; (7) os
valores; e (8) a eficacia. Ja Mainardes et al. (2015) realizaram uma
revisdo da literatura no qual identificaram 103 variaveis que
motivam o ato da doacdo e agruparam estas variaveis por
similaridade e propuseram um modelo de comportamento de
doagao. Este modelo foi composto por nove fatores, quatro relativos
as caracteristicas pessoais dos individuos e 5 referentes aos
motivadores externos de doagdo. Este modelo foi testado por meio
de entrevistas junto a 22 doadores frequentes de dinheiro e/ou
bens. Como resultado do estudo, foi evidenciado que o modelo
proposto pelos autores (Mainardes et al. 2015) tende a explicar o
comportamento do doador de dinheiro e/ou bens.

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

doacéo de dinheiro e/ou bens.

2.1 Caracteristicas pessoais que motivam a doac&o de dinheiro

e/ou bens

Varios estudos, listados na sequéncia, analisaram o
comportamento do doador a partir das caracteristicas
demograficas. A variavel idade é conhecida como um importante
motivador no processo de doagdo, onde os resultados das
pesquisas identificaram que pessoas com mais idade tendem a
doar mais (Sargeant, 1999; Bennett, 2003; Marx & Carter, 2014,
Gottesman, et al., 2014; Curtis, Evans & Cnaan, 2015). O estudo de
Cronin-Gilmore, Bates e Brown (2014) identificou que mulheres
doam mais que homens. Porém, Wiepking e Bekkers (2012)
identificaram que os homens tendem a doar valores mais elevados
dos que as mulheres. J& o nivel de escolaridade, estudada por Choi
e Dinitto (2012), demonstra que individuos com grau de
escolaridade mais elevado tendem a doar mais. Além disso, a renda
também tem importante ligacdo com o ato da doag&do (Choi &
Dinitto, 2012; Casale & Baumann, 2013).

Ja Du et al. (2014), ao analisar o estado civil do individuo,
identificaram que pessoas casadas doam mais. O fato de o doador
ter filhos também foi identificado como uma variavel motivadora de
doacgédo. Quanto mais filhos, mais doa¢des (Osili, Hirt & Raghavan,
2011). Outras variaveis como morar em zona rural ou urbana
(Bekkers & Wiepking, 2006), o tamanho da cidade onde o individuo
mora (Bekkers & Wiepking, 2007), a classe social e a origem étnica
(Wiepking & Breeze, 2012) e se o individuo goza de boa salde
(Gottesman, et al., 2014), foram consideradas como variaveis
relevantes para compreender o comportamento de doacgdo de
dinheiro e/ou bens. A variavel religido também recebe destaque
guando o assunto é caridade. Segundo Casale e Baumann (2013),
a religido tem uma forte ligagdo com a caridade, e individuos que
praticam uma religido tendem a estar mais envolvidos com atos de
doacéo, algo também identificado por Bekkers e Wiepking (2006).

Outra variavel presente na literatura, refere-se aos individuos
que estdo seguros financeiramente, e estes tendem a doar mais
(Wiepking & Breeze, 2012). Isto parece acontecer também com os
qgue estdo empregados (Bekkers & Wiepking, 2007) e os que
possuem casa propria (Bekkers & Wiepking, 2006). O estudo de Du
et al. (2014) identificou que possuir casa prépria influencia
significativamente em caso do individuo realizar doacdes para a
religido. Em outros estudos (Amato, 1985; Sargeant, 1999; Bekkers,
2010), os pesquisadores identificaram que pessoas que tem
profisséo de ajuda, como médicos, enfermeiros e assistentes
sociais, tendem a ajudar mais, devido ao fato de lidarem com
problemas sociais no seu dia a dia.

Individuos que se consideram responsaveis socialmente
também contribuem mais com a caridade (Mathur, 2013). Muitos
também se envolvem em atividades de doacdo pelo desejo de
criarem um mundo mais justo (Bekkers & Wiepking, 2011b).
Pesquisadores como Bekkers e Wiepking (2011b) apontaram que
as pessoas que possuem maior status social doam mais. Ja Du,
Qian e Feng (2014) identificaram que as pessoas realizam doa¢des
porque buscam uma reputacéo social, bem como reconhecimento
publico (Bekkers & Schuyt, 2008) e/ou prestigio perante a
sociedade (Mittelman & Rojas-Méndez, 2013).
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Os sentimentos dos individuos também podem motivar
doacdes, como a "alegria de doar" (Anik et al. 2009; Bekkers &
Wiepking, 2010). Outros estudos tém fornecido evidéncias de que
os sentimentos altruistas sdo determinantes na deciséo de doar
(Bekkers & Wiepking, 2011b). Outros pesquisadores buscaram
compreender diferentes motivos que podem levar um individuo a
doar e identificaram o altruismo, a empatia, a simpatia, o
hedonismo, a compaixdo, a generosidade, o desejo de fazer a
diferenca e de ajudar a sociedade (Sargent, 1999; Benett, 2003;
Sargeant & Woodliffe, 2007; Germain et al., 2007; Lee & Chang,
2007; Michel & Reunier, 2012; Mittelman & Rojas-Méndez, 2013;
Mathur, 2013).

Individuos também podem ser motivados a doar quando
refletem sobre a propria morte (Bekkers & Wiepking, 2007), pelo
fato de terem interesse em deixar um legado de caridade para a
sociedade (Wiepking, Scaife & Mcdonald, 2012), por sentimentos
de medo (Sargeant & Woodliffe, 2007), quando ficam tristes ao se
depararem com uma situacdo dificil, ansiosos ou angustiados
(Verhaert & Van Den Poel, 2011), quando buscam perdao (Bekkers
& Wiepking, 2007), e quando carregam sentimento de culpa
(Hibbert & Horne, 1996), afinal, o ato da doacdo pode gerar no
individuo a sensacdo de paz de espirito e melhorar sua auto
imagem/estima (Bennett, 2003).

Bennett (2003) ainda reforga que os individuos podem doar
para fortalecer o ego ou buscar realizacao pessoal. Ao passo que,
para Sargeant (1999), a doagdo tende a melhorar a autoestima.
Individuos também doam por almejarem serem respeitados
(Andreoni, 1990), quando estao preocupados (Verhaert & Van Den
Poel, 2011), ou por se sentirem obrigados a doar (Hibbert & Horne,
1996).

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

Assim, como estes motivadores estudados ja citados, outras
variaveis tendem a motivar individuos a doarem, como a lealdade
criada junto a organizagdo (Sargeant, 1999), a percepcdo da
necessidade, a identificacdo com a causa que a organizacado
defende (Bachke, Alfnes & Wik, 2014) e por ter semelhanca entre o
doador e o beneficiario que ir4 receber a doacdo (Bennett, 2003).

Em suma, para atender ao objetivo deste estudo, foi realizado
um levantamento das caracteristicas pessoais que motivam o0s
doadores a realizarem a doacdo de dinheiro e/ou bens, e como
resultado deste levantamento foram identificados em diversos e
diferentes estudos anteriores 58 variaveis, conforme apresentado
no Quadro 1. A seguir, na analise dos resultados, foi proposto um
agrupamento inicial e de cunho exploratério destas variaveis

previamente identificadas.

Quadro 1 - Variaveis Individuais que Motivam a Doacéo de

Dinheiro e/ou Bens.

N Variaveis Definicdo das variaveis
Alegria de Doar tende a produzir consequéncias psicolégicas
. positivas e influencia na doagéo (Bekkers, 2006; Anik et al.,
1 | Alegria de Doar 2009; Bekkers & Wiepking, 2010; Bekkers & Wiepking,
2011b).
Individuos com sentimentos altruistas tendem a fazer
2 | Altruismo doagdes de caridade (Germain et al, 2007; Mittelman &
Rojas-Méndez, 2013; Bekkers & Wiepking, 2011b, 2011c).
3 | Angustia Pessoal Individuos tendem a doar quando estdo angustiados
(Bennett, 2003; Verhaert & Van Den Poel, 2011).
O individuo, quando confrontado com necessitados, tende a
4 | Ansiedade sentir ansiedade e querer ajudar por meio de doacdo
(Verhaert & Van Den Poel, 2011).
5 | Autoestima Individuos podem ser motivados a doar para melhorar sua
autoestima. (Sargeant, 1999; Grace & Griffin, 2006)
Individuos tendem a doar para criar uma imagem externa
6 | Autoimagem positiva perante outros individuos (Bennett, 2003; Bekkers &
Wiepking, 2007; Bekkers & Wiepking, 2011b).
7 Calma/Paz de O individuo pode se sentir mais calmo, “em paz consigo
Espirito mesmo”, ao efetuar uma doagédo (Bennett, 2003).
Individuos de classe social mais alta tendem a doar menos
devido a estarem menos engajados com problemas sociais
8 | Classe Social (Sargeant, 1999; Bennett, 2003; Bekkers & Wiepking, 2007;
Sargeant & Woodliffe, 2007; Bekkers & Wiepking, 2011b;
Wiepking & Breeze, 2012).
Individuos com sentimento de compaix@o tendem a doar
9 | Compaixao (Bennett, 2003; Sargeant; Woodliffe, 2007; Verhaert & Van
Den Poel, 2011).
Individuos podem doar para caridade para aliviar sentimento
10 Sentimento de de culpa (Cunningham, Steinberg & Grev, 1980; Hibbert &
Culpa Horne, 1996; Bekkers & Wiepking, 2007; Bekkers &
Wiepking, 2011b).
5 . Desejo de contribuir para o bem-estar geral da sociedade
11 | Desejode ajudar | 040 jovar & doaco (Fong, 2007; Michel & Rieunier, 2012).
12 Desejo de fazer a | Individuos tendem a fazer doag&o com o desejo de fazer a
diferenca diferenca na sociedade (Sargeant & Woodliffe, 2007).
13 | Ego O individuo tende a fazer doagéo a fim de projetar seu ego
perante a sociedade (Bennett, 2003).
Empatia pode evocar comportamento altruista e
14 | Empatia consequentemente influenciar a realizacéo de doagdes (Lee
& Chang, 2007; Bekkers & Wiepking, 2007).
Os individuos casados tendem a doar mais que individuos
15 | Estado civil solteiros. (Amato, 1985; Lee & Chang, 2007; Bekkers, 2010;
Bekkers & Wiepking, 2011b, 2011d; Wiepking & Bekkers,
2012; Wiepking & Breeze, 2012).
Individuos empregados tém maior probabilidade de doar do
16 | Estar empregado que os desempregados (Bekkers & Wiepking, 2007).
Mulheres tendem a doar mais do que homens (Eckel &
17 | Género Grossman, 1998; Wiepking, 2009; Wiepking & Bekkers, 2012;
Opoku, 2013; Cronin-Gilmore & Bates; Brown, 2014).
A generosidade do individuo tende a influencia-lo no
18 | Generosidade processo de doagdo. (Bennett, 2003; Verhaert & Van Den
Poel, 2011; Bekkers & Wiepking, 2011b).
19 | Hedonismo O individuo tende a sentir prazer ao doar (Bennett, 2003).
Repeticio de Umi individuo que ja efetua doacéo tende a ser mais propenso
20 doacdo a doar novamente no futuro (Guy & Patton, 1989; Sargeant &
Woodliffe, 2007).
Estar bem [¢] individuo com humor positivo tende a doar mais
21 humorado (Cunningham, Steinberg & Grev, 1980; Amato, 1985; Guy &
Patton, 1989; Bekkers & Wiepking, 2007;).
Individuos idosos tendem a doar mais do que jovens
22 | Idade (Sargeant, 1999; Bennett, 2003; Marx & Carter, 2014;
Gottesman, et al., 2014; Curtis, Evans & Cnaan, 2015).
23 Identificagdo com | A doacgéo tende a estar ligada a identificagdo com a causa
a causa (Bekkers & Wiepking, 2011a; Bachke, Alfnes & Wik, 2014).
2 Legado de | Individuo doa a fim de deixar um legado de caridade
caridade (Wiepking, Scaife & McDonald, 2012).
Os individuos podem optar por fazer doag&o com o desejo de
25 | Justica social criar um mundo mais justo ou igualitario (Bekkers & Wiepking,
2011b).
Lealdade a A lealdade do individuo junto & organizacdo beneficiaria
26 | organizagédo tende a influenciar na manutengdo da doacédo (Sargeant,
beneficiaria 1999; Sargeant & Woodliffe, 2007).
Valores materialistas podem influenciar comportamento de
L caridade dos doadores, impulsionando um individuo a doar
21 | Materialismo para certas organizacdes filantropicas (Bennett, 2003; Lee &
Chang, 2007; Mathur, 2013).
Individuos podem ser motivados a doar mais quando estdo
28 Sentimento de passando por alguma situacéo que envolve sentimentos de
medo medo (Sargeant & Woodliffe, 2007; Germain et al., 2007; Lee;
Chang; 2007).
Os individuos que vivem em pequenas cidades e areas rurais
29 Morar na zona tendem a estar mais dispostos a ajudar do que os moradores
rural e urbana de cidades grandes (Guy & Patton, 1989; Bekkers &
Wiepking, 2006).
Nivel de Individuos com escolaridade mais alta te_nder_n a fazer
30 escolaridade doacBes mais generosas (Bekkers & Wiepking, 2006;
Bekkers & Wiepking, 2010; Choi & Dinitto, 2012).
O numero de filhos influencia no processo de doagéo, muitos
individuos depois de ter filhos ficam mais sensiveis para fazer
31 | Ter filhos doagdes para organizagdes de caridade (Amato, 1985;
Bennett, 2003; Bekkers & Wiepking, 2007; Osili, Hirt &
Raghavan, 2011; Wiepking & Bekkers, 2012).
Individuos tendem a fazer doacGes por se sentirem obrigados
32 | Dever de ajudar a doar. (Hibbert & Horne, 1996; Mittelman, Rojas-Méndez,
2013).
33 | Origem étnica Os individuos brancos séo mais propensos a doar do que

outras racas (Bekkers; Wiepking, 2007).
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N Variaveis Definicdo das variaveis

Individuos podem realizar uma doag&o por sentimentos de
pena ou piedade (Sargeant, 1999; Sargeant & Woodliff,
2007).

Individuos tendem a doar mais quando veem a morte de

34 | Penal/piedade

Pensar sobre a

35 prépria morte perto, quando sentem que precisam de perddo (Bekkers &
Wiepking, 2007).
Percepcdo de (¢] indi_vidu~o tem a pe_rcepgao sobrg a necessidade de uma
36 necessidade organizacdo filantropica receber ajuda (Bachke, Alfnes &
Wik, 2014).
= Individuos tendem a doar quando precisam de perddo
37 | Perddo (Bekkers & Wiepking, 2007).
Possuir casa Individuos que possuem casa prépria tgnde_m a doar mais
38 propria (Bekkers & Wiepking, 2006; Bekkers & Wiepking, 2007; Du et
al., 2014).
39 Preocupacéo Faz doacgdo para ser visto como um individuo que se

com o préximo preocupa com o outro (Verhaert & Van Den Poel, 2011).
Individuo motivado por buscar prestigio publico perante suas
contribuigdes para caridade (Andreoni, 1990; Mittelman &
Rojas-Méndez, 2013).

Profiss&o de Individuos com uma profissdo de ajuda (enfermeiros,
41 assistentes sociais) tendem a doar mais (Amato, 1985;

40 | Prestigio

ajuda Sargeant, 1999; Bekkers, 2010).
22 Realizacédo Individuos tendem a fazer doagdo para buscar realizagdo
pessoal pessoal (Sargeant, 1999; Bennett, 2003).
Individuos que praticam uma religido tendem a ser mais
43 | Religigo envolvidos em atos de doagéo (Bekkers & Wiepking, 2006;
Bekkers & Wiepking, 2007; Bekkers & Wiepking, 2011d;
Casale & Baumann, 2013).
Familias de renda maior tendem a doar valores superiores
24 | Renda em relagédo a familias com renda menor (Bekkers & Wiepking,

2006; Bekkers & Wiepking, 2007; Choi & Dinitto, 2012;
Wiepking & Bekkers, 2012; Casale & Baumann, 2013).

A busca pela reputagdo social pode ser antecedente a
45 | Reputacéo social | realizagdo de doagdes (Bekkers & Wiepking, 2011C; Du,
Qian & Feng, 2014).

Responsabilidade | Individuos com senso de responsabilidade social tendem a

46 social doar mais (Schuyt & Bekkers, 2004; Mathur, 2013).

47 Satisfagdo Individuos doam para obter satisfacdo pessoal (Grace &
pessoal Griffin, 2009).

48 Seguranga Individuos que se sentem financeiramente seguros tendem a
financeira ser potenciais doadores (Wiepking & Breeze, 2012).
Semelhanca Individuos s&o mais propensos a cumprir com pedidos de

49 | entre doador e outros individuos que s@o semelhantes a si mesmos
beneficiario (Bennett, 2003).

Ser reconhecido
como doador

Individuos podem doar com o desejo de obter
reconhecimento publico (Bekkers & Schuyt, 2008).
Individuos podem fazer doagBes para se sentirem
respeitados (Andreoni, 1990; Bekkers & Wiepking, 2006).
Sugere que o trabalho voluntario pode contribuir para a
construgdo de relacionamentos com a organizagdo de
caridade e pode aumentar a probabilidade de doacéo (Gittell
& Tebaldi, 2006).

Simpatizar com a | Quando o individuo sente simpatia com a causa de caridade
causa a qual ele se propds a ajudar (Sargeant, 1999).

Individuos com mais status social tendem a doar mais
(Bekkers & Wiepking, 2011b).

Tamanho da Os individuos que residem em cidades maiores tendem a
cidade do doador | doar menos (Bekkers & Wiepking, 2007).

Pessoas saudaveis doam mais dinheiro/bens (Gottesman, et
al., 2014).

O histérico familiar de doagdo tende a influenciar os
individuos no processo de doagéo, onde filhos de pais que
fazem doagéo tendem a fazer doagfes no futuro também
(Sargeant & Woodliffe, 2007).

Quando confrontado com necessitados, individuo pode sentir
tristeza e querer ajudar por meio de doagao (Verhaert & Van
Den Poel, 2011).

Fonte: Adaptado de Mainardes et al. (2015)

50

51 | Ser Respeitado

52 | Ser voluntério

53

54 | Status social

55

56 | Estar saudavel

57 | Tradigéo familiar

58 | Tristeza

Em resumo, percebe-se que existem muitos aspectos
individuais que podem motivar o individuo a realizar doagbes de
dinheiro e/ou bens. Neste estudo, foram utilizadas 58 variaveis que
caracterizam o doador individual. Estas 58 variaveis pessoais sédo
provenientes de uma larga pesquisa na literatura internacional e
foram evidenciadas no contexto brasileiro, em uma extensa
pesquisa qualitativa realizada por Mainardes et al. (2015). Assim,
percebe-se que agrupar estas variaveis em fatores pode favorecer
a identificagdo de individuos mais propensos a efetuar doagGes de
dinheiro/bens, facilitando a captacéo e retencéo de doadores por
parte de gestores de organizagbes de caridade, ressaltando,
inclusive, os principais fatores individuais que motivam uma pessoa

a realizar uma doacgé&o de dinheiro e/ou bens.

3. Metodologia de Pesquisa

Para o alcance do objetivo desta pesquisa — o de identificar as
caracteristicas pessoais, e, a seguir, agrupar em fatores pessoais,
as motivagdes dos brasileiros para a realizagdo de doagdes de
dinheiro e/ou bens - foi realizada uma pesquisa exploratéria,
guantitativa e com corte transversal. A populacdo alvo desta
pesquisa foi composta por qualquer individuo brasileiro que afirmou
efetuar doagdes de dinheiro e/ou bens para alguma organizagao de
caridade, como, por exemplo, Organiza¢cdes nédo-governamentais
(ONGs), APAES, hospitais, escolas, creches; ou que faz doagdes
para pessoas carentes. Considerou-se “bens” como qualquer objeto
novo ou usado, podendo ser produtos alimenticios, de limpeza e de
beleza, roupas, sapatos, utensilios, méveis, entre outros.

Como no Brasil o nimero de doadores de dinheiro e/ou bens é
desconhecido e dificil de ser estimado, a amostra utilizada nesse
estudo foi de carater ndo probabilistica por conveniéncia e
acessibilidade. Considerando que o nimero de doadores é muito
amplo, utilizou-se este tipo de amostragem. Para tanto, a amostra
desta pesquisa foi composta por 1.073 individuos que sé&o
cadastrados como doadores em organizagoes filantropicas.

Para a realizagdo da coleta de dados, foi elaborado um
questionario com 70 questdes. A primeira questdo do questionario
foi uma questéo de controle populacional (“Vocé realiza doagbes de
dinheiro e/ou bens?”). Foi também inserido um texto explicando
qgual era o perfil do doador esperado para responder a este
questionario. Este procedimento teve como objetivo identificar se o
respondente pertencia a populagdo-alvo do estudo e atendia aos
requisitos para compor a amostra. Desta forma, caso o respondente
afirmasse que ndo era doador de dinheiro e/ou bens, foi excluido da
amostra. Além desta questdo, foram utilizadas as 58 variaveis
relativas as caracteristicas pessoais identificadas na literatura como
motivadoras da doagéo de dinheiro e/ou bens (ver Quadro 1, pag.
6). Estas varidveis foram transformadas em afirmacdes de
direcionamento positivo e acompanhadas por uma Escala de Likert
de 1 a5, sendo: (1) Discordo totalmente, (2) Discordo parcialmente,
(3) Indiferente (4) Concordo parcialmente e (5) Concordo
totalmente. Para cada afirmacgédo, o respondente declarava o seu
grau de concordancia.

A Escala de Likert de 5 pontos, foi anteriormente utilizada por
pesquisadores internacionais (como, por exemplo, Opoku, 2013;
Shehu et al., 2016), sendo que o principal motivo da escala reduzida
a 5 pontos neste estudo, foi para facilitar a participacdo dos
respondentes, levando em consideracdo que o questionario era
muito extenso. Complementarmente, as Ultimas 11 questdes
estavam relacionadas a caracterizagdo da amostra, como a
frequéncia e o tempo de quem ja realizava doag6es de dinheiro e/ou
bens, género, idade, estado civil, ter filhos, escolaridade, ocupacéo,
renda, localizagdo e tamanho da cidade onde mora. As questdes
relativas a frequéncia e o tempo que os doadores ja realizavam
doag0es, foram utilizadas para avaliar o perfil dos doadores quanto
a sua atuacdo como doador. Quanto a frequéncia que realizam
doacgbes de dinheiro e/ou bens, 58% afirmaram que, apesar de

realizaram doagbes frequentes, ndo tinham uma frequéncia fixa,
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18,1% afirmaram doar mensalmente, 12,6% anualmente, 8,1%
trimestralmente e 2,2% semanalmente. Quanto ao tempo que ja
realizam doacdes de dinheiro e/ou bens, 28,8% afirmaram ser
doadores h& mais de 10 anos, 21% de 3 a 5 anos, 19,1% ha menos
de 1 ano, e 13,8% de 1 a 2 anos. Todas as respostas foram
confidenciais e os respondentes ndo foram identificados.

O instrumento de coleta de dados foi criado no Google Docs, e
foi realizado um pré-teste com 16 individuos brasileiros, que
afirmaram serem doadores frequentes de dinheiro e/ou bens, no
periodo de 27/04/2015 até 03/05/2015. Esta amostra selecionada
para o pré-teste fazia parte do publico-alvo da pesquisa e possuia
perfil semelhante ao doador genérico de outros paises. Neste pré-
teste foram identificados pelos respondentes problemas em relacéo
a interpretacdo das afirmagdes propostas. Entéo, foram realizados
0s acertos necessarios e um novo pré-teste foi aplicado com 10
doadores entre os dias 05/05/2015 até 10/05/2015. Apds a
confirmacdo do entendimento do questionario por parte deste
segundo grupo, a coleta de dados foi iniciada.

Ap6s verificado que as questdes do questionario eram
perfeitamente compreendidas pelos respondentes, 0 questionario
elaborado no Google Docs foi disponibilizado por meio eletrénico
(e-mail e redes sociais), bem como impresso. Dessa forma, o
periodo de aplicagdo do questionario foi de 14/05/2015 até
28/07/2015.

Quanto a coleta de dados pelo meio eletrénico (e-mail e redes
sociais), o questionario foi divulgado nas redes sociais das
organizagOes de caridade e também foram encaminhados e-mails
para as organizagbes de caridade divulgarem para os seus
doadores buscou-se

cadastrados, visto que, alcancar

exclusivamente doadores cadastrados em  organizagdes
filantropicas. Em relacdo a coleta de dados presencial, foram
impressos 1.850 questionarios e entregues em igrejas, hospitais,
organizagbes de apoio as pessoas com deficiéncia e outras
organizacbes de caridade. Destes, 685 foram devolvidos
preenchidos. Dentre estes 685 questionarios, 27 foram
desconsiderados, pois os respondentes afirmaram ndo realizar
doacdo de dinheiro e/ou bens.

Quanto a abrangéncia da localizacdo da amostra, o0s
questionarios foram encaminhados para 0s e-mails organizagdes
de caridade de todo o Brasil, porém, ndo se identificou nem a
organizacao, nem a localizacéo da organizacéo ou do doador.

Em resumo, foram obtidas 658 respostas por meio de
questionarios impressos e estes dados foram lancados no Google
docs. Os dados coletados diretamente por meio eletrénico foram
415 respostas. Assim, entre os dados coletados por meio dos
questionarios impressos e o online, foram consideradas validas
1.073 respostas, e estes foram os dados utilizados nas anélises. Os
questionarios que ndo estavam adequados, devido aos
respondentes terem respondido que n&o realizavam doagdo de
dinheiro e/ou bens, foram descartados, sendo utilizadas 1.073
respostas validas.

Ao caracterizar-se a amostra, pode-se perceber que 66,4% dos

doadores eram do género feminino; quanto a idade, 38,2%

possuiam idade entre 26 e 32 anos; quanto ao estado civil,
percebeu-se que a maioria dos respondentes era casado (40,4%);
e 48,37% dos respondentes afirmaram ter filhos; 42,5%, possui o
ensino médio, seguido de 27,3% com ensino superior. Notou-se que
a maioria dos respondentes, 39,5%, detinha renda entre 1 até 3
salarios minimos. Quanto a ocupagdo, 70,1% afirmaram estar
empregados e 86,7% afirmaram morar na zona urbana. Mesmo
morando na zona urbana, 46,4%, afirmaram morar em cidades
pequenas. Em relagdo a frequéncia da doagédo, pode-se perceber
gue 58% dos doadores ndo tem uma frequéncia predeterminada de
doagéo. Por outro lado, aproximadamente 42% da amostra realiza
doacdes com frequéncia fixa, sendo que 19,1%, realizam doacg8es
mensais de dinheiro e/ou bens. Além disso, 28,8% afirmou realizar
doacdes ha mais de 10 anos. Isto comprova que a amostra
pesquisada representa um grupo de doadores comprometidos com
a realizacdo de doagéo de dinheiro e/ou bens.

Desta forma, a caracterizacdo validou a amostra pesquisada,
pois percebe-se que a amostra representa a populagéo alvo da
pesquisa, apresentando as caracteristicas gerais médias de
doadores de dinheiro e/ou bens, conforme encontrado na literatura
existente. Percebe-se que o doador brasileiro, aqui pesquisado,
salvo algumas caracteristicas préprias da populacdo — como
populagdo mais jovem, menos escolarizada e com renda mais baixa
— mostra-se semelhante ao doador genérico encontrado na
literatura internacional existente sobre doacéo.

Como os dados foram coletados por meio eletrbnico e
presencialmente, foi realizada o Teste t das duas amostras
independentes. Este Teste t comparou as duas amostras (eletronica
e presencial), sendo atendidos os pressupostos da distribuicao
normal e da igualdade das variancias. Logo, verificou-se, a partir
deste teste, que ndo ocorreram diferencas estatisticamente
significativas entre as amostras utilizadas.

Por fim, para atender ao objetivo desta pesquisa, apoés
coletadas as 1.073 respostas, a andlise fatorial foi utilizada para
reduzir o nimero de variaveis em fatores. Tal andlise foi utilizada
para realizar um agrupamento inicial da variaveis. Desta forma,
sistematizar e agrupar estas variaveis favoreceu a identificacéo de
dimensGes subjacentes, que tendem a explicar os fatores pessoais
gue motivam o comportamento do doador individual de dinheiro
elou bens. O agrupamento das variaveis aconteceu a partir da
extracao de fatores usando rotacédo obliqua ndo ortogonal, e, para
isso, utilizou-se o software SPSS. A seguir, foram realizadas as
validades convergente e discriminante.

Como método de andlise dos dados, a analise fatorial pode ser
exploratéria ou confirmatoéria. Inicialmente, nesta pesquisa, optou-
se pela andlise fatorial exploratéria (AFE), que tem como objetivo
verificar a relacdo entre as variaveis sem determinar
antecipadamente como os resultados se ajustam (Pestana &
Gageiro, 2008). Por outro lado, a analise fatorial confirmatéria (AFC)
tem como objetivo comparar resultados obtidos com as dimensdes
gue ja constituem a teoria (Pestana & Gageiro, 2008). Aqui, a AFC
foi utilizada para verificar as validades convergente e discriminante

dos fatores, bem como para refinar os resultados da AFE.
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Optou-se pela andlise fatorial exploratéria devido a literatura
sobre o comportamento de doacdo de dinheiro e/ou bens n&o
convergir sobre dimensdes ja definidas. Foram identificados
resultados controversos na literatura. Assim, ao identificar estes
resultados divergentes optou-se por ndo supor antecipadamente
dimensdes no referencial teérico, mas evidenciar as possiveis
dimensdes a partir da AFE e valida-las por meio da AFC, onde

obteve-se as validades convergente e discriminante.

4. Anélise Fatorial

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

comportamento de doag&o.

Antes da realizagcdo da analise fatorial exploratéria, conforme
Pestana e Gageiro (2008), deve-se validar os dados quanto aos
outliers, normalidade e dados faltantes/nimero de nédo respostas.
Quanto aos outliers, a analise foi realizada a partir do grafico de
Box-Plot e do histograma. A normalidade dos dados foi verificada a

partir do teste Kolmogorov-Smirnov, e os resultados indicaram uma

distribuicdo ndo normal. Por fim, em relagdo aos dados faltantes, os
guestionarios que estavam incompletos, ou seja, com respostas
faltantes, foram descartados de imediato e ndo considerados para
compor a amostra, ou seja, das 1.073 respostas consideradas neste
estudo, todas estavam com as informag6es completas.

Ainda Hair et al. (2005) argumentaram que a andlise fatorial

exploratéria também pode ser utilizada quando o tamanho da
amostra é cinco vezes maior que numero de variaveis analisadas.
Como esta pesquisa contou com uma amostra de 1.073 doadores,
considerou-se que a amostra também atendeu ao requisito para a
realizacdo da andlise fatorial exploratéria.
A fim de validar a amostra e a utilizagdo da analise fatorial
exploratéria para o objetivo proposto, inicialmente foi analisada a
matriz de correlagdo entre as variaveis. Foram identificadas 1.275
correlagcbes entre as variaveis utilizadas. Destas, 1.173 foram
significativas a 5%, ou seja, 92% das correlagbes foram
significativas. A seguir, foi utilizado o indice KMO e o teste de
esferacidade de Bartlett. O indice KMO apresentou um valor de
0,93, o que sugere a validacdo do tamanho da amostra e o nimero
de variaveis, pois espera-se, para este tipo de andlise, um valor
proximo a 1. O teste de esferacidade de Bartlett viabilizou a
utilizacéo da analise fatorial exploratéria ao apresentar um p-valor
menor do que 0,05. Os resultados descritos sdao apresentados na
tabela 1.

Tabela 1 — indice KMO, teste de esferacidade Bartlett's e correlacées

Kaiser-Meyer-Olkin - Medida de Adequagdo da Amostra 0,93
Teste de Esferacidade de Bartletts Qui-quadrado aproximado 18842,72
Correlacdes 1275 (1173 significativas)
P-Valor 0,00

Fonte: Dados da pesquisa.

Apos constatada a viabilidade da amostra e da andlise fatorial
exploratéria, as 58 variaveis das caracteristicas pessoais foram
analisadas. A extracdo foi realizada pela fatorizagcdo do eixo
principal com rotacao obliqua nao ortogonal. Optou-se pela rotacao
obliqua ndo ortogonal, pois evidenciou-se muitas correlagdes,
mesmo que fracas, entre os componentes do mesmo fator. Ao
realizar-se a andlise fatorial exploratéria das 58 variaveis,
incialmente foram analisados os valores de comunalidades de cada
variavel. Nesta andlise, o ajustamento final resultou na excluséo de
7 variaveis. As 7 variaveis ndo foram excluidas de uma vez sé.
Primeiro foram 2, e foi realizada nova AFE, depois 3, depois 1,
depois 1. A AFE final foi a quinta rodada de analise. As 7 variaveis
que foram excluidas apresentaram comunalidades com valores
abaixo de 0,40. As variaveis excluidas foram: alegria de doar,
altruismo, identificagdo com a causa, religido, responsabilidade
social, satisfacdo pessoal e tristeza. Para validar os resultados
foram realizadas mais 3 AFE com 30%, 50% e 70% da amostra. Os
resultados ndo mostraram diferencas significativas. Sendo assim,
ao realizar a AFC para verificacdo de validade convergente e
discriminante, mais 10 variaveis foram excluidas (ego, sentimento
de culpa, sentimento de medo, compaix@o, generosidade, desejo
de fazer a diferenca, estar saudavel, tamanho da cidade do doador,
percepcéo de necessidade e materialismo). Apos estas exclusoes,

nova AFE foi realizada, sem alteracao significativa nos resultados.

Os resultados apods todos estes procedimentos sao apresentados
na Tabela 2.

Apos a exclusédo destas 17 variaveis, pode-se verificar, por meio
da Tabela 2, que foram mantidas 41 variaveis, pois estas
apresentaram comunalidades com valores satisfatérios, ou seja,
valores acima de 0,50, sendo que comunalidades = 0,40 também
séo aceitaveis e neste caso foram mantidas nesta analise. Para
complementar a analise das comunalidades, foi utilizada a matriz
de correlagdo anti-imagem. Nesta andlise, todas as 41 variaveis
apresentaram valores acima de 0,80, o que indica valores étimos,
ndo sendo necessario excluir outras variaveis. Em resumo, as 41
caracteristicas pessoais que foram utilizadas na composicéo de 10
fatores (F1 até F10) sdo apresentadas na Tabela 2. Os 10 fatores
foram validados individualmente por meio de AFEs especificas para
cada fator.

A seguir, verificou-se, como mostra a Tabela 2, a carga fatorial
exploratdria e confirmatéria de cada variavel. Para Hair et al. (2005),
uma carga fatorial acima de 0,30 pode ser considerada aceitavel,
acima de 0,50 moderadamente importante, e acima de 0,70 muito
importante. Também foi verificado a carga fatorial de cada variavel
em outros fatores, sendo que a carga fatorial maior colocou a
variavel no fator, desde que as demais cargas fatoriais tivessem
uma diferenca superior a 0,10, algo encontrado nas 41 variaveis.

Assim, por meio da observacéo da carga fatorial exploratoria na
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Tabela 2, pode-se verificar quais séo as variaveis mais importantes Carga Carga
o Fatorial |Comunalida| Fatorial Qui- ~
Fator| Variavel A " - [KMO Df |Bartlett|Correlagdes
em cada fator. Os fatores F1, F3, F4, F6, F8 apresentaram algumas [relorater) - de|Confirmatd) ) quadrado
o . . o TR
variaveis com carga fatorial acima de 0,70, indicando que estas aon 0.46 0.52 072
variaveis sdo muito importantes para aquele fator. Os demais Szc’m‘g':;izar
fatores F2, F5, F7, F9, F10 apresentaram cargas moderadamente e B 075
importantes, ou seja, todas abaixo de 0,70. Pode-se verificar ser 0,64 0,55 0,71
oluntario Todas
também, por meio das cargas fatoriais confirmatérias, que todas Fs gﬁﬂ:‘;‘?o 053 0.48 072 |083]1680.2121 6 10,000 Slgnglscatlv
apresentaram valores acima de 0,50. [Semelhang
B e g48 | 049 071
doador e
beneficiario
Tabela 2 - Matriz Fatorial de Componentes dos Fatores Autoestima | 0,77 0,67 0.79
Ansiedade | 0,66 0,54 0,72
Carga Carga IAngustia Todas
; i 4 i F6 0,62 0,56 0,68 [0,82[1526,957| 6 0,000 [significativ
Fator| Variavel Eigltgrrla?LrCOmgzahda COFI?;iOr:TIlZlI() KMO qugdurlado Df [Bartlett[Correlagdes Pessoal as
ia ria CamalPaz | qq | o045 | o468
S de Espirito ' ! '
er "
. Pena/pieda
reconhecid 071 064 079 e 0,53 0,54 0,7
‘d’oa dorcomo Perdao 0,52 0,54 0,8 Todas
Prestigio 071 062 077 F7 Pegsar 0,83/1548,625| 3 |[0,000 Slgn;fg:atlv
Reputacao Fobre A g 47 0,56 0,84
: 0,66 0,58 0,74 propria
lsocial Imorte
Ser 0,000|_ Todas -
F1 . 0,65 0,62 0,76 |0,87[2554,534| 21 |~'-°" |significativ Lealdade &
respeitado 0 as brganizaca
Preocupag b 0,71 0,61 0,8
do com o| 0,56 0,55 0,67 P Todas
r6ximo Fg penefidaria 0,83/1688,81| 3 |0,000 [significativ
Ui Legado del (59 | (54 071 as
m“‘o'mage 0,51 0,54 0,59 caridade i ' '
Hustica
— b 0,58 0,57 0,74
Realzacio| 047 | 047 0,67 social
ge_ss°a Estado civil| 0,66 0,6 0,76 Todas
rigem
l6tnica 065 06 074 F9 (Erfwt[?rrega do| 055 | 056 07 |0,85/1866,34| 3 |0,000]significativ
;)jﬁ\é(; de| 0,64 0,56 0,73 IGénero 0,47 0,47 0,8 s
Nivel e 0.000| Todas ot oeml oea | 053 | 075
F2 lescolaridad| 0,6 0,59 0,78 |0,81)1367,617| 10 |~ " |significativ — Todas
e as F10 [Repeticdo 0.61 057 0.77 0,82|1361,359| 3 |0,000 [significativ
de doagédo ! ! ! as
Morar  na|
zonarural e 0,6 0,51 0,65 Idade 0,46 0,44 0,74
urbana ) f
Tor fihos | 0.54 949 075 Fonte: Dados da pesquisa.
;ﬁﬁ‘;’r" 4l 071 | o055 0,64 Todas
F3 Fedor o6l 056 074 083[1627,671) 3 |0,000 significativ . - .
edonismo] 9, . . as Desta forma, as variaveis com as cargas fatoriais mais altas em
Empatia 0,59 0,48 0,72
Renda 0,74 0,62 0,74 cada fator foram utilizadas para auxiliar a nomeacé&o dos fatores.
(Classe 066 | 053 0.72 . . .
Social ' ' ' Com base na literatura e na carga fatorial das variaveis, foram
IStatus 0.6 0.6 0.73 1 ndo .
F4 [social ' ' ' 0,80|1173,133| 15 [0,000 [significativ criados os nomes dos 10 fatores, conforme apresentado no Quadro
ISeguranga a
financeira 049 047 068 2.
profissao | 48 | 047 071
de ajuda
Quadro 2 - Fatores Pessoais que Motivam a Doacgéo de Dinheiro e/ou Bens.
FATOR NOME DO FATOR FATOR NOME DO FATOR
F1 Conformidade Social F6 Beneficios Psicolégicos
F2 Aspectos Sociodemogréaficos F7 Auto Reflexdo
F3 Necessidade e Prazer em Ajudar F8 Contribuicéo a Sociedade
F4 Aspectos Econdmicos F9 Situacao pessoal
F5 Comprometimento com o Préximo F10 Humor e Habito

Fonte: Elaboragéo propria

Ap6s nomeados os fatores, a Tabela 3 apresentou os 10
fatores, e o0s respectivos percentuais da variancia, variancia
acumulada, a confiabilidade do fator por meio do valor do Alfa de
Cronbach, e os valores da AVE (Average Variance Extracted) e CR

(Composite Reliability).

Tabela 3 - Total da Variancia Explicada

SOMAS DA EXTRAGAO DE
CARGAS AO QUADRADO
FATOR varianca | ~Wade | ave | cr
% Cronbach
Total Variancia Acun;AL]JIada
0 préximo
F6 - Beneficios Psicolégicos | 2,55 4,99 38,77 0,69 0,52 | 0,81
F7 — Auto Reflexdo 1,95 3,82 42,58 0,64 0,61 | 0,82
F8 - Contribuicio & ;44 | 3 46,39 061 | 056|079
Sociedade
F9 — Situacéo Pessoal 1,92 3,77 50,17 0,62 0,57 1 0,80
F10 — Humor e Habito 1,74 3,41 53,57 0,62 0,57 | 0,80

SOMAS DA EXTRACAO DE
CARGAS AO QUADRADO
FATOR {Anci Alfade | e | cRr
% Variancia Cronbach
Total . Acumulada
Variancia %

F1 — Conformidade Social 4,56 8,94 8,94 0,85 0,51 | 0,88
k2 - Aspectos| g6 | 709 16,02 080 |054]|085
Sociodemogréficos
F3 - Necessidade e Prazer
em ajudar 3,29 6,45 22,48 0,75 0,50 | 0,80
F4 - Aspectos Econdmicos 3,10 6,08 28,56 0,77 0,51 | 0,84
F5 - Comprometimento com | 2,66 5,21 33,77 0,71 0,52 | 0,81

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se, por meio da Tabela 3, que a solugdo fatorial

composta pelos 10 fatores apresentou uma combinagé&o logica das

variaveis e explicou 53,57% da variancia total. A Tabela 3

apresentou ainda os valores da validade convergente, onde os

valores da AVE foram maior que 0,5, e o CR maior que 0,7. Desta

forma, a validade convergente é satisfatoria neste estudo. Pode-se
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verificar, por meio da Tabela 4, que a validade discriminante
também foi satisfatdria, uma vez que as correlacdes entre os fatores

foi inferior a raiz quadrada da AVE (diagonal principal na tabela 4).

Tabela 4 — Validade Discriminante

Fator F1 [F2 [F3 [F4 [F5 [F6 [F7 [F8 [F9 [F10
F1 — Conformidade Social Oé7

F2 - Aspectos Sociodemograficos Oés Oé7

F3 - Necessidade e Prazer em|0,0 (0,0|0,7

ajudar 8 2 1

F4 - Aspectos Econdmicos 0%5 Oé4 0(’)2 0i7

F5 - Comprometimento com 0,410,3/0,3|0,5|0,7

o préximo 9 1151|142

0,410,3(0,2|0,3(0,3|0,7
6 933 ]2]2
0,5/0,5(0,1|0,4(0,3|0,3|0,7

F6 - Beneficios Psicologicos

F7 — Auto Reflexdo

0,310,3(0,3/0,3|0,4|0,3(0,3|0,7
8 |5(3[8|6|7[0]|5
0,210,2(0,4|0,2|0,3|0,2(0,2|0,3|0,7
411]1[6[1]5]1|3]|6
0,30,4(0,2|0,4|0,3|0,3(0,3|0,4|0,2|0,7
33714193 [1|3]|1]6

F8 - Contribuicédo a Sociedade

F9 — Situacéo Pessoal

F10 — Humor e Habito

Fonte: Dados da pesquisa.

Ao analisar individualmente cada fator, pode-se perceber o que
o primeiro fator (F1) “Conformidade Social” foi composto por 7
varidveis. Entende-se que este fator tende a ser o que mais
influencia o comportamento de doagé&o de dinheiro e/ou bens, pois
foi o responsavel por explicar a maior parte da variancia do total,
8,94%. Isso sugere, conforme identificado anteriormente por
Andreoni (1990), Bennett (2003), Bekkers e Schuyt (2008), Bekkers
e Wiepking (2011c), Mittelman e Rojas-Méndez (2013) e Du, Qian
e Feng (2014), que dentre as caracteristicas pessoais que motivam
os doadores a realizarem doagdes, parece existir a necessidade de
o individuo querer melhorar sua propria percep¢cdo como pessoa,
seja por intermédio do reconhecimento e prestigio perante a
sociedade, bem como conseguir melhorar sua reputagdo social e
ser respeitado.

Ja Hibbert e Horne (1996), Sargeant (1999), Bennett (2003) e
Bekkers e Wiepking (2007, 2011b) identificaram que os individuos,
também podem, por meio das doagdes, buscar a realizacéo pessoal
e demonstrar preocupag¢do para com o proximo, e todas estas
varidveis também podem contribuir para melhorar a percepgéao
pessoal do doador e motivar a doagéo. Por meio deste fator, pode-
se observar a importancia que os doadores pesquisados dao para
0 seu préprio comportamento pessoal.

O segundo fator (F2) foi nomeado como “Aspectos
Sociodemograficos” e foi composto por 5 variaveis. Constatou-se
que os aspectos sociodemograficos dos doadores, como a origem
étnica do doador, o local de moradia (zona rural e/ou urbana), ter
flhos e o nivel de escolaridade podem influenciar no
comportamento do doador de dinheiro e/ou bens. Estas variaveis
foram estudadas anteriormente por Amato (1985), Bennett (2003),
Wiepking (2006), Bekkers e Wiepking (2006, 2007), Osili, Hirt,
Raghavan (2011). Estima-se também que individuos podem ser
motivados a realizar doacdo de dinheiro e/ou bens por outro

aspecto sociodemograficos, como sentir-se no dever de ajudar,

sendo esta variavel analisada anteriormente por Hibbert e Horne
(1996) e Mittelman e Rojas Méndez (2013). Este fator apresentou
uma variancia de 7,09%, assim, tende a ser o segundo fator que
mais influencia o comportamento de doagao.

O terceiro fator (F3), denominado “Necessidade e Prazer em
Ajudar”, agrupou 3 variaveis, sendo que estas obtiveram um poder
explicativo de 6,45%. Este fator pode ser explicado pelo desejo do
doador querer ajudar, e foi identificado anteriormente nos estudos
Fong (2007) e Michel e Rieunier (2012). Sugere-se ainda que as
varidveis empatia e hedonismo, que compfem o fator 3, ja
estudadas por Bennett (2003), Lee e Chang (2007) e Bekkers e
Wiepking (2007), podem motivar a doacdo de dinheiro e/ou bens,
uma vez que os doadores visualizam que outras pessoas ou
organizag@es necessitam de ajuda. Desta forma, para Guy e Patton
(1989), cabe aos profissionais de marketing terem em mente que a
motivacdo béasica do doador ndo é especificamente ajudar a
organizagdo, mas ajudar a quem esta passando por necessidades.
Assim, este agrupamento apontou que a necessidade e o prazer em
ajudar pode levar os individuos a realizarem tais doagées.

O quarto fator (F4) “Aspectos Econdmicos” reuniu 6 variaveis.
Este fator corrobora com os estudos de Sargeant (1999), Bennett
(2003), Bekkers e Wiepking (2006, 2007, 2011b, 2012), Sargeant e
Woodliffe, (2007), Wiepking e Breeze (2012), Choi e Dinitto (2012),
Casele e Baumann (2013), que identificaram que, aspectos
econdmicos como a renda, a classe social e o status social, tendem
a influenciar no ato da doagé&o. Percebe-se, ainda, que os doadores
gue possuem seguranca financeira tendem a serem doadores com
mais facilidade, bem como aqueles que ja possuem uma casa
prépria e profissdo de ajuda, como anteriormente identificado por
Amato (1985), Sargeant (1999), Bekkers e Wiepking (2006, 2007,
2010), Wiepking e Breeze (2012), Du et al. (2014). Este fator obteve
uma variancia total de 6,08%, o que demonstra que os aspectos
econdmicos do individuo tende também a influenciar no processo
de doacéo.

O “Comprometimento com o Préximo” foi o quinto fator (F5) e
contou com 4 variaveis. Este fator engloba as caracteristicas
pessoais, que podem leva-lo ao comprometimento com o préximo.
Conforme estudado anteriormente, os doadores, ao simpatizarem
e/ou se identificarem com a causa (Sargeant, 1999; Bekkers &
Wiepking, 2011a; Bachke, Alfnes & Wik, 2014) e/ou verificarem
alguma semelhanca com o beneficiario da doagéo (Bennett, 2003)
podem comprometer-se com o ato da doacéo. Da mesma forma, os
doadores que vem de familias com tradicao de realizar doacdes e
trabalhos voluntarios, também tendem a se comprometer com mais
facilidade em atos de doag&o, corroborando com os estudos de
Gittell e Tebaldi (2006) e Sargeant e Woodliffe (2007). Este fator
obteve uma variancia total de 5,21% e sugere-se que as variaveis
gue compdem o fator comprometimento com o préximo tendem a
motivar o ato da doag&o.

O sexto fator (F6) “Beneficios Psicoldgicos” foi composto por 4
variaveis. O resultado do agrupamento das variaveis deste fator
suportou os achados de Sargeant (1999), Bennett (2003), Grace e
Griffin (2006) e Verhaert e Van Den Poel (2011). Estes autores
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sugerem que os doadores realizam doacdes para melhorarem a sua
autoestima ou reduzirem sentimentos de ansiedade e angustia, o
que consequentemente pode gerar nos doadores a sensacdo de
sentir-se mais calmo e em paz consigo mesmo. Este fator obteve
poder explicativo da variancia de 4,99%, levando a entender que o0s
beneficios psicolégicos gerados pela doagédo tendem a motivar os
doadores a doar.

O sétimo fator (F7), relativo & “Auto Reflexdo”, agrupou 3
variaveis, sendo elas, o sentimento de pena/piedade, perdédo e
pensar sobre a propria morte, identificadas anteriormente nos
estudos de Sargeant (1999), Sargeant e Woodliff (2007), Bekkers e
Wiepking (2007). Estas variaveis sugerem que os doadores podem
sentir pena ou piedade ao perceberem que uma organizacédo de
caridade ou individuo esta passando por necessidade, levando-os
a realizagdo de doagdes. Os doadores também podem envolver-se
mais em atos de doagao e ajuda ao préximo quando veem a morte
de perto ou quando precisam de perdao. Este fator apresentou uma
variancia total de 3,82%.

O oitavo fator (F8) foi relativo a “Contribuicédo a Sociedade”, que
agrupou 3 variaveis. Este fator corroborou com os estudos de
Sargeant (1999), Sargeant e Woodliffe (2007), Bekkers e Wiepking
(2011b) e Wiepking, Scaife, e McDonald (2012) e agrupou variaveis
que estdo vinculadas a contribuicdo das pessoas a sociedade.
Estdo ligados a lealdade que o proprio doador criou junto a
organizagao beneficiaria, assim como o interesse em deixar para a
sociedade um legado de caridade, além da vontade de criar um
mundo mais justo e/ou igualitario. Este fator apresentou uma
variancia total de 3,81%, e, por meio deste resultado, estima-se que
os valores pessoais do doador podem motivar a doagéo de dinheiro
e/ou bens.

A “Situagdo Pessoal” foi o nono fator (F9), que agrupou 3
variaveis: o estado civil, estar empregado e o género. Este
agrupamento sugere que o estado civil e 0 género tendem a
influenciar no processo de doagdo. Conforme identificado
anteriormente de que individuos casados (Amato, 1985; Lee &
Chang, 2007; Bekkers, 2010; Bekkers & Wiepking, 2011b, 2011d;
Wiepking & Breeze, 2012) e as Mulheres (Eckel & Grossman, 1998;
Wiepking, 2009; Wiepking & Bekkers, 2012; Opoku, 2013) tendem
a ser mais propensos a realizar doacdes. Estima-se ainda que,
conforme o estudo de Bekkers e Wiepking (2007), individuos
empregados também estdo mais propicios ao ato da doacao dos
que os desempregados. O agrupamento destas trés variaveis
pessoais, explicou 3,77% da variancia total e tendem a contribuir
para a explicagdo do comportamento de doacgao de dinheiro e/ou
bens.

O décimo fator (F10), “Humor e Habito”, foi composto por 3
variaveis. Este agrupamento foi composto pelas variaveis, estar
bem humorado, repeticdo de doagdo e idade. Verifica-se que os
doadores bem humorados possuem uma propensdo maior de
ajudar por meio de doagdes (Cunningham, Steinberg & Grev, 1980;
Guy & Patton, 1989; Bekkers & Wiepking, 2007), assim como 0s
individuos que j& realizaram doagfes anteriormente tendem a ter

mais propensdo em repetir atos de doagéo (Sargeant & Woodliffe,

2007). A idade do individuo também tende a influenciar na
propensdo em ajudar, ou seja, quanto mais idade, maior a
disposi¢céo em ajudar (Sargeant, 1999). Complementarmente, como
as variaveis deste fator apresentaram uma variancia total explicado
de 3,41%, considera-se que a propensdo de ajudar do individuo
favorece a doagéo de dinheiro e/ou bens.

Constatou-se por meio dos valores resultantes das
contribuicdes das variancias, que ndo houve uma diferengca muito
grande entre os fatores, uma vez que o fator principal explicou
apenas 8,94% da variancia total. Isso sugere que diversas
caracteristicas pessoais motivam a doacéo de dinheiro e/ou bens e
qgue podem variar entre os doadores, o que pode sugerir possiveis
clusters entre os doadores. Pode-se também verificar pela estrutura
de fatores desenvolvida que ndo ha um fator preponderante que
motiva doadores em geral a efetuarem doacdes de dinheiro e/ou
bens.

Por fim, analisou-se na Tabela 3, a confiabilidade dos fatores
gerados por meio do Alfa de Cronbach, que, segundo Hair et al.
(2005), representam a confiabilidade dos fatores, ou seja, o grau de
intensidade da associagao das variaveis. Percebe-se que os fatores
conformidade social (F1) e aspectos sociodemograficos (F2)
obtiveram um valor alfa de 0,85 e 0,80, respectivamente,
considerada uma confiabilidade “muito boa”. Isso evidencia que as
variaveis que compdem cada fator, ao serem combinados, podem
mensurar de forma coerente os fatores conformidade social e
aspectos sociodemograficos. Os fatores F3, F4, F5 obtiveram alfas
considerados “bons” e que indicam que a combinagdo dos fatores
também pode ser considerada valida. Os fatores F6, F7, F8, F9 e
F10 obtiveram valores moderados para o alfa. Desta forma,
constatou-se que as variaveis de todos os fatores foram agrupadas
de forma coerente e tendem a explicar as caracteristicas pessoais
gue motivam a doagao de dinheiro e/ou bens.

Em sintese, pode-se perceber que, com a solugdo apresentada
por meio de 41 variaveis identificadas na literatura, encontrou-se 10
fatores que tendem a explicar as caracteristicas pessoais que
motivam a doagdo de dinheiro e/ou bens. Assim, estes fatores e
suas correspondentes variaveis podem auxiliar os gestores das
organizagOes de caridade a analisar de forma sistematizada quais
fatores pessoais podem influenciar o doador, para que tal doador

decida pelo ato da doagdo de dinheiro e/ou bens.

5. Conclus®es e Implicacbes

O objetivo desta pesquisa foi definir os fatores pessoais que
motivam a doagédo de dinheiro e/ou bens. Apés realizada a analise
dos dados, pdde-se concluir que 41 caracteristicas pessoais que
estavam dispersas na literatura foram agrupadas e agora podem
ser definidas por meio dos 10 fatores, o que facilita a compreensao
das variaveis e do tema estudado, a doagéo, e, especificamente, o
comportamento do doador de dinheiro e/ou bens. Verificou-se nos
resultados que alguns fatores apresentaram uma maior contribuicdo
para explicar o comportamento do doador brasileiro, como, por
exemplo, a Conformidade Social e Aspectos sociodemograficos. Os
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resultados também evidenciam que os 10 fatores contribuem de
forma diferente ao explicar o comportamento do doador.

Para a teoria, esta pesquisa corroborou com os estudos
relativos ao comportamento do consumidor, especificamente o
comportamento do doador brasileiro de dinheiro e/ou bens,
levando-se em consideracéo a existéncia de poucos estudos sobre
este perfil de doador no contexto brasileiro. Outra contribuicao deste
trabalho foi a identificagdo das 58 caracteristicas pessoais que
motivam a doacéo de dinheiro e/ou bens e o agrupamento destas
variaveis em fatores, favorecendo o entendimento do que mobiliza
os individuos ao ato da doagdo, por meio dos 10 fatores. Este
agrupamento pode ser considerado inédito na literatura cientifica
brasileira.

Na préatica, espera-se que os resultados desta pesquisa
possam ser utilizados pelos gestores das organizacdes de caridade
e/ou por pessoas gque captam recursos junto a doadores individuais,
como um conhecimento Util para melhorar suas estratégias de
gestdo, de captacdo e manutengcdo dos recursos financeiros e
humanos. Pode-se tambhém, a partir da identificacdo dos fatores
pessoais dos doadores, criar estratégias para torna-los doadores de
dinheiro e/ou bens mais generosos, frequentes e de longo prazo.
Considera-se que a partir desta pesquisa, na qual foi realizada a
sistematizagao das variaveis, 0s gestores ndo necessitardo analisar
as 58 variaveis isoladamente para compreender as caracteristicas
pessoais que motivam a doacdo, mas visualiza-las a partir dos 10
fatores.

Como limitagao desta pesquisa, verifica-se a realizagdo da AFC
com a mesma amostra da AFE. Deste modo, sugere-se que
pesquisa futuras realizem a andlise fatorial confirmatéria com outras
amostras, confirmando as validades convergente e discriminante
dos fatores encontrados aqui, refinando os achados. Outra limitagédo
a ser considerada é que foram identificadas na literatura 58
caracteristicas pessoais que motivam a doacdo de dinheiro e/ou
bens, presumindo-se que compreender o comportamento do
doador é algo complexo, e que podem haver outras caracteristicas
pessoais que explicam o comportamento de doagédo de dinheiro
e/ou bens e que ndo foram identificadas e inseridas nesta pesquisa.
Desta forma, sugere-se que pesquisas futuras possam incluir (ou
mesmo excluir) variaveis e identificar novos fatores. Além disso,
como a amostragem foi ndo probabilistica por conveniéncia e
acessibilidade, os resultados deste estudo ndo sao generalizaveis.

Outra limitag&o esta relacionada com as 58 variaveis, que foram
provenientes da literatura estrangeira, ndo tendo sido identificado
na literatura brasileira pesquisas suficientes sobre o comportamento
do doador de dinheiro e/ou bens. Ainda, esta pesquisa limitou-se a
estudar somente os fatores internos, mas reconhece-se que 0s
doadores também podem receber influéncias externas. Assim,
pesquisas futuras podem agrupar os fatores internos e externos, ou
podem buscar identificar e agrupar em fatores variados motivadores
externos.

Outra sugestdo de pesquisa futura é a realizagdo de uma
andlise de clusters, visto que pelos resultados obtidos pela andlise

de variancia, ndo obteve-se um fator que demonstrasse muita

importancia comparada aos demais fatores (pequenas diferencas
na varidncia explicada), e isso pode ter ocorrido pela
heterogeneidade da amostra pesquisada. Sugere-se ainda que, em
pesquisas futuras, possam ser realizadas andlises de associacdes
entre os fatores e o préprio ato da doacdo. Por fim, como a amostra
foi heterogénea, sugere-se que em pesquisas futuras possam ser
analisados segmentos especificos de doadores, como, por
exemplo, doadores religiosos, para causas internacionais, ou
apenas de dinheiro e ou de bens.

Pode-se também estudar grupos especificos de doadores, a
partir de suas caracteristicas sociodemograficas, como a idade, a
renda, o estado civil, a escolaridade, a profissdo, a raca, a classe
social, o lugar de moradia do doador, variaveis estas ja identificadas

anteriormente na literatura, como caracteristicas

sociodemogréficas, que explicam comportamentos distintos entre
os doadores (Guy & Patton, 1989; Sargeant, 1999; Bennett, 2003;
Bekkers & Wiepking, 2006, 2007; Choi & Dinitto, 2012; Casale &
Baumann, 2013; Marx & Carter, 2014; Gottesman, Et Al., 2014;
Curtis, Evans & Cnaan, 2015).
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