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RESUMO

O Brasil conta com um nimero aproximado de 820 mil organizacGes sem fins lucrativos que,
em grande parte, sobrevivem de arrecadacdo de doacGes. A literatura aponta estudos que
avaliam efeitos de beneficios sobre o comportamento de doar, sendo que poucos estudos
avaliam a influéncia de beneficios utilitarios. O objetivo deste estudo foi analisar os efeitos da
sinalizacédo de beneficio informativo e utilitario sobre a disposi¢do de doar considerando ainda
efeitos do cenério sanitario relacionado a COVID-19. Para alcanga-lo, realizou-se um
experimento com dados coletados de forma online por meio de um questiondrio auto
administrado, em que se coletaram também variaveis de controle, como o histérico de doacao,
e relacionadas ao cenario do doador, como o conhecimento da organizacao, género e renda. Os
dados foram analisados por meio de Regressdo Logistica binomial e multinomial. Os resultados
revelaram que os beneficios programados no experimento ndo alteraram a disposicéo de doar,
independentemente do cenario sanitario (com ou sem pandemia). Contudo, a pesquisa mostrou
que as varidveis situacionais, como o conhecimento acerca da organizacdo, ter realizado
doacOes anteriores, tipo de causa para a qual doou anteriormente (pessoas com caréncia ou
outros), identificagio com o género feminino e renda abaixo de 7.386,22 reais, afetam
positivamente a disposicdo de doar. Os resultados contribuem academicamente por avancar no
estudo de temas pouco explorados na pesquisa brasileira (organizagdes sem fins lucrativos) e
internacionais (doacdo monetaria e de alimentos). Destaca-se, ainda, a contribuicdo gerencial
para a tomada de decisdo em organizagfes sem fins lucrativos, e a contribuigdo social,

relacionada ao publico beneficiado pelas organizacdes.

Palavra-chave: Comportamento de Doac¢do. Disposicdo de Doar. Doa¢do Monetéria. Doagédo

de Alimentos. COVID-19. Behavioral Perspective Model. Organizagdes Sem Fins Lucrativos.
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1 INTRODUCAO

As intuigdes sem fins lucrativos OS (Organizagdes Sociais), ou OSCs (OrganizagOes da
Sociedade Civil) — novo termo para ONG (OrganizacGes Ndo Governamentais) — (OSC, 2021)
comecaram a fazer parte do cotidiano dos brasileiros por volta dos anos 70 (Calegare & Junior,
2009). Atualmente, existem mais de 820 mil organizacfes desse tipo no Brasil (GIFE, 2018),
nimero que ndo leva em consideracdo as organizacgdes informais ndo registradas, atuantes na

mesma perspectiva.

Com o crescimento do numero de organizagdes que promovem inclusdo social e cidadania,
a relevancia desse tipo de organizacdo aumenta. Dessa forma, a participacdo econdémica das
OSCs passa a ser mais ativa dentro do pais, movimentando a economia (Carvalho, 2021). Para
que essas organizacOes mantenham adequado funcionamento, elas precisam de ajuda da
sociedade e dependem da arrecadacdo de doacdes de diversos tipos de insumos (Vieira et al.,
2019).

Segundo dados sobre comportamento do doador, analisados pelo Instituto para o
Desenvolvimento do Investimento Social — IDIS (2019), em 2015 o Brasil estava na 682 posi¢ao
no ranking global, mas caiu em 2017 para a 1222 posicdo. O pais j& ndo estava em uma posi¢ao
boa desde 2015, e a queda observada revela um cendrio ainda mais precario para as

organizacgOes que dependem de doagoes.

Com o advento da pandemia da COVID-19, ao mesmo tempo que era possivel ver noticias
de diversos casos de mortes, também se podia ver varias redes de ajuda se formando em todo o
pais, como amplamente noticiado na midia (eg., G1, 2020; Folhal, 2020). Como mencionado,
o0 Brasil ndo se encontra em uma boa posi¢do no ranking mundial de solidariedade (IDIS, 2019),

porém o COVID-19 pode ter mudado esse cenario.

O comportamento do doador pode ser considerado dentro de um contexto econdémico, uma
vez que existe uma relagdo de troca ao se dar e receber doacdo. As OSCs dependem de doacdes
para se manterem funcionando e os doadores recebem em troca algum tipo de recompensa (Paul
Krugman, 2014; Vieira et al., 2019), seja ela de carater funcional ou simbdlico/social. Com
isso, tal comportamento pode ser analisado a luz modelos tedricos que sdo voltados para a
pesquisa no campo econdomico. Foxall (2010) descreve o Modelo da Perspectiva
Comportamental (Behavioral Perspective Model — BPM), oriundo da analise do

Comportamento do Consumidor (Consumer Behavior Analysis — CBA), com o intuito de
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analisar o comportamento econdmico humano. Nesse modelo, o comportamento ocorre na
intersec¢cdo entre o cenario do consumidor e a historia de aprendizagem, que vdo compor a
situacdo do consumidor. Em interacdo, essas variaveis sinalizam as possiveis consequéncias do
comportamento, que podem ser utilitarias (beneficio funcional) ou informativas (beneficio
social ou simbolico) (Foxall, 2010). Ainda, considerando o fato de que o BPM tem sido adotado
para analisar o comportamento em diversos contextos (Ferreira & Oliveira-Castro, 2011,
Foxall, Oliveira-Castro, James, & Schrezenmaier, 2006; Foxall, Oliveira-Castro, James, Yani-
de Soriano, et al., 2006; Mendes, 2008), propde-se adaptar o modelo para analise do
comportamento de doagao.

Ao analisar a producéo cientifica sobre comportamento de doacdo, encontraram-se certa
de oitocentos artigos sobre o tema entre 2005 e 2021, sendo que por volta de 1980 ja apareciam
estudos sobre o assunto. Esses dados foram verificados em um levantamento com as palavras-
chave “donation behavior”, ‘“donation”, “crowdfunding”, “comportamento de doagdo”,
“comportamento do doador” “donation-based crowdfunding”, “reward-based crowdfunding”
e “doacdo”, realizado nas plataformas Google Scholar, Periodicos da CAPES e Scielo.
Verificou-se, ainda, que podem ser encontrados estudos em varios contextos. Dentro dos

achados, foram elencadas algumas pesquisas.

A maioria dos estudos encontrados se referem a investigacdo do efeito de fatores
simbolicos sobre o comportamento de doagéo e a disposi¢do de doar. Esses estudos podem ser
classificados em alguns grupos. E possivel ver um grupo, por exemplo, que analisa questdes
afetivas e funcionais envolvidas no comportamento ou disposicdo de doacédo (e.g., Hasford et
al., 2015; Moran & Bagchi, 2019).

Ainda dentro desse grupo, encontra-se a analise dos tipos de apelos de uma campanha
sobre a disposicao de doar (Erlandsson et al., 2018; Lindauer et al., 2020). Por fim, nesse grupo
ainda é possivel encontrar outros temas como os efeitos da promocéo (que focam alegria e
altruismo ao se fazer uma doac¢éo) e prevencao (que focam no risco que o doador pode sentir
ao doar) sobre a disposicdo de doar (Park & Ryu, 2018), efeitos de empatia e angustia pessoal
sobre a doacdo (Verhaert & Van den Poel, 2011), orgulho e gratiddo (Paramita et al., 2020) e
empatia e credibilidade percebida, com foco na disposic¢ao de doar (Liu et al., 2017).

Um outro conjunto de pesquisas aborda efeitos da prestacao de contas. Um exemplo é o

estudo de Becker (2018) (que chama a prestacdo de conta como responsabilidade voluntaria),
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em que se analisam formas de responsabilidade voluntéria sobre a disposi¢do de doar. Outro
conjunto, ainda com foco na disposicédo de doar analisa a influéncia das redes sociais sobre a
captacdo de doadores (Schetgen et al., 2021) e a disseminacdo de campanhas de crowdfunding
em redes sociais (Li et al., 2020). Ademais, existe um estudo que buscou investigar se a
utilizacdo de tipos de apelos e a cultura de cada pais pode interferir na disposicao de doar (Ye
et al., 2015). E por fim, cita-se um estudo em que se verificaram os efeitos do estado visceral
(fome e sede) sobre o comportamento de doacdo (Pawar et al., 2020). Todos os estudos
mencionados investigam em suas pesquisas 0 comportamento de doa¢Ges monetarias, com
excecdo do estudo de Lee e Chang (2007), que pesquisou a doagdo monetaria e a doacao de

tempo.

Foi encontrado apenas um conjunto de estudos sobre o comportamento de doagédo no
Brasil. Tal conjunto esta relacionado a questbes de salde, com arrecadacdo de materiais
bioldgicos, como pesquisas sobre doagdes de sangue (Giacomini & Lunardi Filho, 2010;
Pereira et al., 2016), medula 6ssea (de Souza & Gomes, 2008), doagdes de drgaos (Moraes et
al., 2006; Pauli et al., 2018) e doacdo de leite (Alencar & Seidl, 2009).

Com relacdo a investigacdo do efeito do beneficio utilitario, em que uma utilidade
funcional (Foxall, 2010) incentiva a doagdo ou a disposi¢do de doar, 0 Unico conjunto de
estudos encontrado foi sobre crowdfunding com base em recompensa. Nesses estudos
investigou-se o financiamento coletivo, feito em plataformas que recebem valores monetarios,
(onde os contribuintes recebem um produto ou servico em troca do valor que foi ofertado). E o
tipo de crowdfunding feito por pessoas ou organizacdes que buscam algum tipo de
financiamento (Vismara, 2019), como, por exemplo, o estudo que analisa como o uso de
crowdfunding com base em recompensa pode auxiliar empreendedores (Kraus et al., 2016), e
como empreendimentos podem conseguir investidores profissionais por meio desse tipo de
crowdfunding (Roma et al., 2017). Ou seja, tais estudos nao investigam o comportamento de
doacdo para organizacdes de terceiro setor e o financiamento de causas, que comumente Sao
estudados por crowdfunding com base em doag6es (Vismara, 2019). Observa-se que esse tipo
de financiamento coletivo de doacdo parece ser controlado por beneficios informativos, pois o
doador ndo recebera nenhuma utilidade funcional decorrente da doagdo. N&o foram encontrados
estudos que comparem os efeitos do beneficio informativo e o beneficio utilitario sobre a

disposicao de doar.
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Entre os tipos de doacdes possiveis, 0s estudos ja mencionados tratam em sua maioria
das doacdes monetarias. Porém, também é possivel analisar a doacdo de tempo (Lee & Chang,
2007), que se trata do voluntariado, doacGes de sangue (Giacomini & Lunardi Filho, 2010;
Pereira et al., 2016), medula 6ssea (de Souza & Gomes, 2008), leite (Alencar & Seidl, 2009),
orgdos (Moraes et al., 2006; Pauli et al., 2018). Contudo existem outros tipos de doagdes que a
sociedade vulneravel necessita, como mostra a AACC (2021) (Associacao de Apoio a Crianga
com Cancer) de Sdo Paulo, que recebe doacbes de roupas, calcados, brinquedos, livros,
alimentos, produtos, cabelo, dentre outros. Informacdo relevante para compreender que o

terceiro setor ndo necessita apenas de doa¢Ges monetérias.

Diante de tais tipos de doacdes, se Vé a pertinéncia das doacdes de alimentos, levando
em consideracdo que a fome é um problema antigo no Brasil e que organizac6es do terceiro
setor tém tido papel importante para trabalhar em seu combate (Pinto, 2005). Com o surgimento
da pandemia do novo coronavirus houve um agravamento do problema (Freitas & Pena, 2020),

com o retorno do pais para 0 Mapa da Fome mundial (OXFAM, 2020).

Sabe-se ainda que o Brasil possui um historico vasto de corrupg¢do, que tem seu inicio
desde a sua colonizacao portuguesa, e que se apresenta atualmente em enfoque dado, em grande
parte, diversos casos em que o dinheiro publico é desviado para interesses proprios (Barros,
2021). A crise sanitaria do COVID-19 mostrou diversos casos de desvio de recursos que
deveriam ter sido destinados para o combate a pandemia (e.g., VEJA, 2020). No entanto, a
corrupcdo ndo é exclusiva de agentes politicos, e ocorre também com pessoas comuns e
organizac6es sem fins lucrativos (e.g., G1, 2021). Todas essas questdes historicas no Brasil
podem levar o doador a uma postura de desconfianga ao realizar doagcdo monetaria, de forma
gue no contexto brasileiro o doador talvez prefira doar alimentos, caso tenha essa possibilidade.

Como pode-se verificar, se encontram muitas informagcfes na midia sobre o
comportamento de doacao relacionado a pandemia de COVID-19 (e.g, G1, 2020; Folhal,
2020). Porém, na literatura cientifica encontraram-se poucos estudos que levem em
consideragdo a disposi¢do de doar diante desse cenario. Entre os achados relevantes sobre o
tema pandemia de COVID-19 e o comportamento de doacéo identificou-se um estudo feito na
Romeénia que investigou efeitos da idade, sexo, renda, educacéo e a causa da COVID-19 diante
da pandemia sobre a disposi¢do de doar (Maftei, 2020), outro sobre a mudancga na doacdo de
orgdos nos Estados Unidos, em fungdo da pandemia (Ahmed et al., 2020), e um terceiro estudo

sobre a realizacdo de doacdes online para ajuda dos afetados com a COVID-19 no Kuwait (Bin-
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Nashwan et al., 2020) Apesar da relevancia desses estudos, nenhum tem o foco sobre o efeito
do cenario da pandemia sobre a disposicdo de doar para organizaces sem fins lucrativos. Ndo
se sabe, portanto, se esse cenario pode ter afetado a disposicao de doar, o que evidenciar, sendo

assim uma lacuna de pesquisa.

Outra lacuna de pesquisa se refere a falta de estudos no Brasil que contemplem outros
tipos de doacdo além das doagdes de material bioldgico (que vém sendo estudadas no Brasil) e
levando em conta que as organizacfes sem fins lucrativos comumente dependem de doacdes
de dinheiro ou alimentos faltam estudos que analisem esses tipos de doacdo, em busca de
beneficiar as mais de 820 mil OSCs brasileiras. Os estudos que analisam doacdo para além de
materiais bioldgicos sdo, em grande maioria, internacionais e se concentram na Asia, América

do Norte e Europa.

Verifica-se, ainda, contextualizando com base no BPM, que os estudos encontrados
sobre o comportamento de doagao, a maioria foca nos efeitos de beneficios informativos (e,g.,
Hasford et al., 2015; Paramita et al., 2020), sendo que os estudos com perspectiva mais utilitaria
(e.g. cf Kraus et al., 2016) ndo estdo sendo feitos no contexto de organizacGes sem fins
lucrativos. Nota-se, portanto, que ndo ha estudos que comparem a eficacia da sinalizacdo de
diferentes tipos de beneficios (informativo e utilitario) sobre a disposi¢ao de doar. Em paralelo
a isso, a pandemia de COVID-19 pode ser um evento do cenério relevante, que afete a
disposi¢édo de doar ou modere os efeitos dos beneficios sinalizados. Logo, a existéncia de um
estudo contendo tais questdes conseguiria gerar insumos com potencial de auxiliar a tomada de
decisdo de organizagdes que dependem de doacdo, para que elas possam realizar companhas de

doacbes mais eficazes.

Perante o que foi exposto, o presente trabalho busca responder as perguntas: A
disposicao de doar dinheiro, alimentos ou ndo doar varia em funcdo ao tipo de beneficio
informativo e utilitario sinalizado ao doador? Esse efeito € moderado por diferentes cenarios
referentes a pandemia do COVID-19? A pandemia de COVID-19, por si s, afeta a disposi¢do

de doar?
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1.1 Objetivo Geral

Analisar os efeitos da sinalizacéo de beneficio informativo e utilitario sobre a disposicéo de

doar considerando ainda efeitos do cenario sanitario relacionado a COVID-19.

1.2 Objetivos Especificos
1. Analisar o efeito direto dos diferentes tipos de beneficios sobre a disposi¢édo de doar

(dinheiro, alimento ou n&o doar);

2. Analisar a moderacéo dos cenarios de pandemia sobre o efeito do tipo de beneficio

sobre a disposicao de doar (dinheiro, alimentos ou ndo doar);

3. Analisar o efeito direto da pandemia de COVID-19 sobre a disposi¢do de doar

(dinheiro, alimentos ou ndo doar).
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2 REVISAO TEORICA

Inicia-se o capitulo com a analise do comportamento de doa¢édo a luz do BPM, explicando
os diferentes tipos de beneficio para o comportamento de doar. Depois, apresentam-se as
influéncias do beneficio informativo sobre a disposicao de doar, com resultados de estudos em
que as varidveis independentes analisadas podem ser interpretadas como sinalizadoras de
beneficio informativo. Para mais, tratam-se sobre as influéncias do beneficio utilitario sobre a
disposicao de doar, mostrando os estudos que apresentam variaveis conexas com esse conceito.
E, por fim, mostra-se o papel da pandemia de COVID-19 como varidvel (operacdo motivadora)
do cenério de doacdo e a disposicdo de doar dinheiro ou alimentos.

2.1 Analise do comportamento de doac¢édo a luz do BPM

O BPM - Behavioral Perspective Model, (Foxall, 2010) descreve a escolha do consumidor
tendo como base o historico de aprendizagem do consumidor e cenario atual em que 0 mesmo
esta inserido. Essa intersecdo serd a situacdo do consumidor e as varidveis situacionais podem
sinalizar consequéncias reforcadoras e punitivas, de forma a aumentar a probabilidade de uma
resposta ou diminui-la, respectivamente. A interacdo entre o historico de aprendizagem, que
deriva de escolhas passadas do consumidor, e os estimulos do cenario atual do consumidor,

determinaré os efeitos (refor¢adores ou punitivos) sinalizado por esses estimulos.

Tais reforcos (ou benéficos) e puni¢Ges podem ser tanto informativos como utilitarios, em
que a) um beneficio utilitdrio faz referéncia ao uso direto do produto ou servigo, uma
funcionalidade que o mesmo pode fornecer ao consumidor; b) um beneficio informativo faz
alusdo as recompensas simbdlicas que o produto ou servi¢o pode trazer, sdo privilégios de ter
este produto ou servico; c) as puni¢des sdo as mas consequéncias informativa ou utilitarias do
produto ou servico (Foxall, 2010). Ao se comprar um smartphone por exemplo, existem
consequéncias relacionadas a funcionalidade do celular, como ter acesso a internet, uma camera
de qualidade, por exemplo, o que seriam benéficos utilitarios (caso esse produto ndo atendesse
ao que ele busca, seria uma punicdo utilitaria). Por outro lado, existem consequéncias como o
status que o consumidor podera ter com a aquisi¢cdo do produto, como uma marca que é
reconhecida e pode ter um feedback social positivo, 0 que seria um beneficio informativo
(porém se caso esse reconhecimento social fosse ruim, a consequéncia seria uma puni¢do
informativa). Como também, ao se fazer uma doacdo, por exemplo, existem consequéncias
relacionadas a algum beneficio funcional para o doador, como um desconto em mercado, um

brinde, recebendo um beneficio utilitario. Ou entdo, em uma perspectiva simbolica, a partir de
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em principios humanitérios e altruistas de caridade, a consequéncia pode ser de carater

informativo.

Figura 1

Modelo de Perspectiva Comportamental - BPM

Cendrio de Refor¢o/ Punigao
Consumo 7 Utilitdria
Situagdo do  __, Comportamento
Consumidor do Consumidor
Historiade —" ™ Refor¢o/ Punicio
Aprendizagem Informativa

Fonte: Adaptado de Foxall (2010)

Sugere-se que o comportamento de doagédo pode se encaixar dentro do campo de estudos
econdmicos, uma vez que as organiza¢fes sem fins lucrativos vivem em um contexto de
escassez de recursos e se faz necessario conseguir arrecadaces, identificar de qual forma tais
arrecadacdes podem ser obtidas, ou até mesmo ndo fazer nada (Paul Krugman, 2014; Vieira et
al., 2019). Quando se olha para o lado do doador, caso uma doagéo seja realizada, existe uma
relacdo de troca, uma vez que essas organizagdes recebem as doagdes e o doador entra em

contato com algum tipo de beneficio, seja ele utilitario ou informativo.

A luz do BPM, na literatura podem se encontrar variaveis interpretadas como referentes
ao cenario de doacdo e a histéria de aprendizagem do doador. Tais conceitos podem ser
verificados como no estudo Lee (2007), que fez uma pesquisa utilizando determinantes
extrinsecos — questdes demograficas, socioecondmicas (idade, sexo, escolaridade, renda, estado
civil e carga familiar) — e determinantes intrinsecos — psicograficas e atitudinais —, em que ele
pOde, por meio de uma pesquisa de levantamento feito em Taiwan, analisar que os principais
determinantes para se fazer uma doagdo monetéria sdo os determinantes extrinsecos, ou seja,
do cenario atual como as questdes socioeconémicas, além de que o valor doado esta bastante
relacionado ao nivel de escolaridade e renda dos doadores, dentro desse mesmo achado anterior.
Ja em um levantamento estatistico feito nos Estados Unidos estudou-se a identidade de género
como moderador da identidade moral — ser justo, gentil — sobre a disposi¢do de doar, o estudo,
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que trazia a premissa de que mulheres doam mais que homens, concluiu que a identidade moral

tende a aumentar o comportamento de doacao justamente de mulheres (Winterich et al., 2009).

No Brasil, a partir de dados analisados pelo Instituto para o Desenvolvimento do
Investimento Social (IDIS, 2019) de 2015, os doadores mais comuns no pais sdo mulheres
moradoras do Nordeste e Sudeste, satisfeitas com a prépria renda, recebendo acima de quatro
salarios minimos, tendo instrucdo superior e sendo pertencentes a uma religido, sendo que a
idade contribui para 0 aumento do quantitativo de pessoas doadoras. Ja o publico que menos
doa sd@o homens moradores do Sul do pais, com idade entre 18 e 29 anos, ndo possuem religido,
baixa renda, e insatisfeitos com a renda, e baixa escolaridade (IDIS, 2019). Isso corrobora com
uma das conclusdes sobre o assunto no estudo de Lee (2007), que conferiu que questbes
socioecondmicas favoraveis sdo chaves para o comportamento de doacdo. Assim, tais
confirmacdes conflitam com o estudo de Maftei (2020) que buscou analisar a disposicdo de
doacOes durante a pandemia na Roménia, mostrando que quanto maior a renda, menor a
probabilidade de doar, porém se trata de um estudo especifico para uma causa estrita ligada ao
COVID-19. Esses dados podem ser conflitantes com os demais pelo tipo de causa que o artigo
cita, que esta mais ligado a um tipo de médica, e que difere do tipo dos demais artigos ja
mostrados neste trabalho, como causas que tém seu foco em pessoas com algum tipo de

caréncia.

2.2 Influéncias da sinalizacé@o de beneficio informativo sobre a disposicdo de doar

Os estudos presentes nesta parte foram elencados como sinalizadores de beneficio
informativo (considerando-se a sinalizacdo como benéficos programados, que ocorre quando €
necessario que o beneficio seja moldado para que possa atrair mais o doador, cf. Oliveira-Castro
et al., 2008). Eles foram divididos em trés grupos para um melhor entendimento, sendo assim:

emocdes e sentimentos em geral, demonstracdo de resultados e cultura.

Dentre os estudos que podem se encaixar no grupo de sentimentos em geral, que séo 0s
mais encontrados atualmente, existem pesquisas que levaram em consideracdo variaveis como
o impacto de diferentes tipos de apelos sobre a disposic¢do a doar. Lindauer (2020) comparou
experimentalmente os efeitos de apelo emocional, demonstrado por uma foto de pessoa carente,
e de apelo racional, com exposi¢éo das informacdes da quantidade de pessoas que precisam de
ajuda, sobre a disposicao de doar valores monetarios. A pesquisa realizada nos Estados Unidos
ndo revelou nenhuma diferenca significativa entre essas duas variaveis. J& outra pesquisa feita

no mesmo pais, de Hasford, Farmer e Waites (2015), analisou o escopo (referente a informacao
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de quantos individuos seriam afetados) causando efeito sobre a disposicdo de doar, se
considerado duas condicdes antecedentes, 0s participantes, fizeram exercicios de matematica
antes de responder (“pessoas baseada em céalculos™), ou relataram suas emocdes sobre diversas
questdes antes de responder (“pessoas baseadas em emocdes”) e posteriormente todos
anunciaram o valor a ser doado. A concluséo foi de que pessoas mais baseadas em célculos sdo
mais sensiveis ao escopo (a quantidade de individuos a ser ajudada com a doagéo) do que as
pessoas baseadas em emocdes, que tiveram disposi¢ao de doar mesmo sem o escopo. E vélido
ressaltar que a causa do estudo eram animais e ndo pessoas. Visto isso, € possivel notar que a

perspectiva de cada pessoa pode, de alguma forma, interferir na disposicao de doar.

Em pesquisa quantitativa experimental, com a utilizacdo de fotos e textos, analisou-se o
efeito de apelos negativos (onde se ressalta a consequéncia de ndo se doar), e o apelo positivo
(onde se ressalta as consequéncias de se doar) sobre a disposi¢do de doar. Os resultados
mostraram a ndo existéncia de diferenciagdo em valores reais da doacdo, por mais que o estudo
tenha constado que os apelos positivos podem passar uma melhor imagem ao anuncio feito e a

organizacgéo (Erlandsson et al., 2018).

E valido, também, analisar o trabalho experimental que leva em consideracdo questdes
emocionais positivas do doador (que focam nas emoc¢Oes positivas que os beneficiarios
vivenciam como resultado de doagdes, como alegria, esperanca e entusiasmo) e funcionais (que
focam nas necessidades bésicas atendidas como resultado de doagdes). Os resultados mostram
que os beneficios emocionais aumentam a disposicdo para doar em relacdo aos que se
concentram em beneficios funcionais (Moran & Bagchi, 2019). Posto isso, pode-se notar por
sua vez que as recompensas informativas de demonstrar como os receptores da doagao véo se

sentir, pode fazer com que os doadores doem mais.

O trabalho de Paramita, Septianto e Tjiptono (2020) estuda o orgulho (motivo de status) e
gratiddo (motivo de afiliacao) sinalizados como beneficio informativo, causando efeito sobre o
comportamento de doacdo com um estudo experimental. A descoberta mostrou que o orgulho
pode alterar a disposicdo a doar, porém nao altera o valor que poderia ser doado, ja a gratidao
pode alterar positivamente a disposicéo e o valor que poderia ser doado. Outro estudo que pode
ser elencado é a pesquisa que utiliza o foco em promoc¢do (onde o doador tem como
recompensas um sentimento de alegria e altruismo) e foco em prevencéo (o risco envolvido)
agindo com a disposicdo a doar, em que 0s eventos antecedentes a doacdo foram moderadores
importantes para predizer tal disposi¢do. A conclusdo do estudo experimental mostrou que
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doadores que tém foco em promog¢do doam mais do que os que tem foco em prevencdo. Além
disso, ter passado por qualquer evento (seja esse evento positivo ou negativo, por exemplo, ir

mal ou bem em uma prova) aumenta a probabilidade de doar (Park & Ryu, 2018).

O grupo de estudos que foi mencionado até aqui se refere a emogdes e sentimentos em geral
que podem ser interpretados como beneficios informativos, ja que sintetizam os beneficios de
carater simbdlico que o doador terd ao fazer a doacdo. Os artigos analisados mostram como
esse grupo € um importante sinalizador informativo, sendo que os efeitos sobre o
comportamento de doa¢do sdo notdrios, em parte dos casos. Pode-se observar que mesmo 0s
trabalhos que nédo obtiveram conclusdes positivas ou negativas das variaveis sobre a disposicéo
de doar (e.g. cf, Erlandsson et al., 2018; Lindauer et al., 2020), conseguiram trazer contribuicdes
importantes para auxiliar gerencialmente as organizacGes que atuam na perspectiva de

arrecadacao.

Ainda se pode encontrar dentro da literatura o grupo de estudos que vai investigar
demonstracdo de resultados atuando sobre o comportamento de doacdo. Dentro desse grupo
pode-se elencar o trabalho de Becker (2018), que, por meio de uma pesquisa experimental na
Alemanha, analisou as quatro formas de prestacdo de contas sobre a disposicdo de doar. O
estudo ndo obteve alteracGes na disposicao de doar, porém foi concluido que a maior forma de
prestacdo de conta pode alterar a forma que as pessoas veem a organizacdo, demonstrando uma
maior reputacdo e qualidade percebida a ela. O estimulo aqui é informativo pois a informacéo

sobre a prestacao de conta atua como um feedback social para o doador.

Por fim, temos o grupo que analisa como aspectos relacionados a cultura afeta a disposicao
de doar como o estudo de Ye (2015). Seu estudo analisou os efeitos da apresentagdo de
beneficios para si e para 0s outros. A recompensa para Si nesse caso é informativa pois a
pesquisa diz que caso a pessoa faca uma doacao para encontrar a cura de uma doenca, ela ou
sua familia podem ser privilegiadas futuramente, caso alguém venha a desenvolver a doenca.
O estudo experimental, que levou em consideracao o tipo de cultura, individualista (Canada) e
coletivista (China), revelou que em paises mais individualistas as pessoas buscam doar mais
quando ha beneficios para si (Ye etal., 2015). Dado importante para compreensdo de que o tipo
de cultura de cada pais pode interferir na forma como os estimulos influenciam o
comportamento de doagdo. Ainda assim, o Brasil ndo pode ser comparado com nenhum dos
dois paises citados, pois ndo é tdo coletivista como a China e, também, ndo é tdo individualista

como o Canada (Way Back, 2020). Vale ressaltar que os beneficios citados no artigo buscam
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analisar recompensas voltadas para causas médicas, e, como visto em alguns estudos (e.g., cf,

Hasford et al., 2015; Maftei, 2020; Ye et al., 2015), o tipo de causa que a pesquisa estuda pode

impactar no resultado.

A seguir pode-se encontrar a Tabela 1, contendo uma sintese dos estudos elencados como

beneficio informativo.

Tabela 1

Sintese dos estudos informativos

Grupo

Sentimentos em geral

Autor

Lindauer, 2020

Hasford, Farmer e
Waites, 2015

Eladsson, Nilsson e
Vastfall, 2018

Moran e Bagchi, 2019

Variaveis sobre

disposicao de doar

Apelo emocional,
com foto da pessoa
carente, e apelo
racional, com
informagéo de
pessoas precisando de
ajuda.

Informacéo da
quantidade de pessoas
precisando de ajuda,
moderada pela
perspectiva do doador

(emocional ou
calculista).
Apelos positivos,

consequéncias de
doar, e apelos
negativos,
consequéncias de ndo
doar.

Emocdes positivas do
doador, ao ver o

Efeitos

Sem efeitos
significativos.

Pessoas com
perceptiva maior a
calculos  doam
mais diante da
informagéo de
quantidade,
pessoas com
perceptiva  mais
emocional

independem dessa
informacdo para
doar.

Sem efeitos
significativos,
porém os apelos
positivos sao bons
para a imagem da
organizacao.

O enfoque em
emoc0es positivas



Paramita, Septianto e
Tjiptono, 2020

Park e Ryu, 2018

Demonstracéo de Becker, 2018
resultados
Cultura Ye, 2015

Fonte: Elaboracéo propria.

resultado da sua
doacdo, e informacdes
funcionais,

demonstrado o que a
doacdo feita podera
atender a
necessidades basicas.

Orgulho, status, e
gratiddo, afiliacéo.

Foco em promogéo,
alegria e altruismo, e
foco em prevencéo, o0
risco envolvido na
doacéo.

Niveis de prestacao de
contas.

Efeitos de
recompensa, para Si
Ou para 0S outros,
moderado por cultura
nacional
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aumentam a
disposicao de
doar.

Orgulho e
gratiddo alteram
positivamente a

disposicao de
doar, porém
apenas  gratiddo
altera o valor
positivamente 0
valor doado.

Foco em

promocdo altera
positivamente  a

disposicao de
doar.
Sem efeitos

significativos.
Porém o mais alto
nivel traz uma boa
imagem a
organizacéo,
maior reputacdo e
qualidade
percebida.

Paises mais
individualistas

buscam mais por
recompensas que
possam trazer
privilégios para si.
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2.3 Influéncias da sinalizacéo de beneficio utilitario sobre a disposi¢do de doar

O beneficio utilitario deriva diretamente do uso do produto (Foxall, 2010). No presente
estudo, se busca fazer uma adaptacao de troca funcional ao comportamento de doacéo, ou seja,
0 doador pode receber uma recompensa utilitaria e econémica caso faga uma doacao. Esse tema
ndo ¢ estudado com frequéncia pelos trabalhos que levam em considera¢do o comportamento
de doacéo, pois como Vvisto na se¢do anterior, 0s estudos estdo mais relacionados aos beneficios
informativos. Sendo assim, os estudos elencados neste tema sdo apenas os de crowdfunding
com base em recompensa, em que o doador pode receber de fato uma utilidade funcional em

troca da doacéo.

Existem quatro formas centrais de crowdfunding (financiamento coletivo), nesse contexto
se encaixam o crowdfunding baseado em acgfes, empréstimos, doagdes e recompensa. Tais
financiamentos coletivos ocorrem via web, em alguma plataforma on-line destinada aos
mesmos. O crowdfunding baseado em agdes faz alusdo ao tipo em que empreendedores buscam
para vender alguma parcela de seu negécio, ja o baseado em empréstimo dira sobre taxas de
juros sobre empréstimos, o baseado em doacgdes faz referéncia a empresas sem fins lucrativos
que buscam ajuda para conseguir doagdes (sem dar nenhum bem fisico em troca), e, por tltimo,
temos o baseado em recompensa mencionaré tanto organizagdes como pessoas comuns que dao
um produto ou um servico em troca de uma contribuicdo financeira (Vismara, 2019). Sendo
assim, o Unico tipo de financiamento que pode entrar com uma perspectiva a luz do BPM,

utilizando o beneficio utilitario, € o baseado em recompensa.

Por mais que esse tipo de financiamento coletivo possa ter utilizagdo geral, ele ndo é
comumente utilizado por organizagdes sem fins lucrativos, por mais que, em teoria, como
Vismare (2019) cita, possa ser utilizado por qualquer pessoa fisica e/ou juridica. O que mais se
encontra atualmente na literatura se refere a empreendedores que buscam ajuda em seus

negocios (e.g., Kraus et al., 2016).

JA& Roma (2017), em um estudo que também foca em empreendedores, e mais
especificamente, nos empreendimentos voltados para tecnologia, pesquisam como eles podem
fazer campanhas que garantam um bom investidor ao seu negdcio. A conclusdo a que ele
chegou diz respeito a, se maior for a recompensa, nesse caso monetaria, € mais provavel
conseguir bons investidores. Embora esses trabalhos ndo busquem auxiliar necessariamente as
organizagOes de terceiro setor, eles podem servir de insumos para uma revisdo em dadas

organizacoes.
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E vélido mencionar que o foco do presente estudo n&o é fazer qualquer tipo de campanha
em plataformas de arrecadac6es, porém se tratando da recompensa, € plausivel a analise de
estudos de crowdfunding baseado recompensa para se entender que recompensas podem ser
Uteis para ajudar pessoas e organizacGes em geral na captacdo de recursos. Porém ainda nao se
sabe qual poderia ser o efeito da adogéo de recompensas sobre doacdes realizadas para uma

organizacéo sem fins lucrativos.

2.4 Pandemia de COVID-19 e a Disposic¢ao de doar dinheiro ou alimentos

O COVID-19 tem seu primeiro caso confirmado em dezembro de 2019 na China, na
cidade de Wuhan. Logo mais em 11 de marco de 2020, a OMS (Organizagdo Mundial da Saude)
declara a pandemia mundial (Estevao, 2020). Para que a disseminacdo do virus pudesse ser
controlada, os paises tiveram a necessidade de aplicar o distanciamento social, fechando
comeércios, escolas, estabelecimentos e outras medidas de contingéncia de forma que toda a
sociedade ficasse apenas em casa (Aquino et al., 2020). Todavia, o impacto socioeconémico no
Brasil foi, muitas pessoas tiveram sua renda familiar diminuida, muitas perderam seus
empregos e algumas ficaram sem renda (Almeida et al., 2021). Com isso, varias redes de
solidariedade se formaram para ajudar, de alguma forma, esses grupos mais desfavorecidos da

sociedade (Porreca, 2021).

Tal cenario pode se caracterizar como um influenciador potencial para alteracdo do
comportamento de doacdo. Isso se da uma vez que a mudanca momentanea causada pela
pandemia na vida social e na renda dos brasileiros pode se caracterizar como um estabelecedor
de reforgcamento, em que a ocorréncia de uma alteracdo no cenario atual, e momentaneo, faz
com se tenha alteracdo no efeito dos seus estimulos (Miguel, 2000). Como por exemplo, se
deparar com informacdes sobre o0 aumento da quantidade de pessoas passando fome pela perda

de emprego, e, por isso, ter maior disposicéo de doar.

Um exemplo deste tipo de operacdo motivadora é possivel de se analisar no estudo de
Pawar, Fagerstrem, Sigurdsson (2020), que levaram em consideracdo parcerias que
organizacges lucrativas fazem com organizacbes sem fins lucrativos, o que é chamado de
marketing de causa. Nesse tipo de marketing o doador faz a doacdo para a organizacdo de
terceiro setor através da organizacao lucrativa, de forma que tal parceria pode vir a trazer
vantagens para as duas organizacOes (Baghi & Gabrielli, 2018). Diante disso, o estudo de
Pawar, Fagerstrgm, Sigurdsson (2020), busca analisar se os estados viscerais (fome e sede),

podem ter papel importante para mudar a disposicdo de doar. Em uma pesquisa exploratoria, o
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trabalho revelou que se a pessoa estd em um alto nivel de fome e sede, a probabilidade de ela
doar em um quiosque (como um atendimento eletrdnico dentro de um fast-food) é maior. O
estado visceral pode ser elencado como uma operacdo motivadora de estabelecedor de
reforcamento, ao passo que, devido a sua condicdo momentéanea, o individuo se sensibilizou a
fazer uma doagdo. Além disso, o estudo também se mostra importante para estipular que o

contexto em que o doador esta no momento da doacéo pode influenciar no ato da doagéo em si.

Porém, com a evidente diminuicao de renda da populacdo (Almeida et al., 2021) e ndo
sO aquelas mais carentes, esperasse que doadores tenham maior disposicdo de doar se a
sinalizacdo de beneficio for utilitaria. Pois, nesse caso, por mais que o doador abra mao de
recursos para ajudar alguém mais necessitado, a funcionalidade acrescida a doacdo pode

amenizar o efeito aversivo de doar (perder recursos).

O papel fundamental de organizagdes sem fins lucrativos para o amparo de tais familias
(cf, Pinto, 2005) prejudicadas no cenario pandémico, foi ainda mais evidente. Devido a grande
onda de fome, muitas organiza¢des que tinham outras perceptivas de causa (como causas
educacionais, feministas e etc), foram a urgéncia em ajudar familias vulneraveis. Tais grupos
tiveram seu foco concentrado na arrecadacdo de alimentos, ja que a fome passou a ser um

problema ainda maior no pais (IBGE, 2020).

Além disso, pode-se notar o surgimento de diversos grupos sociais com o foco na
arrecadacdo de alimentos. Como, por exemplo, “Maes da Favela”, um projeto que com o
objetivo de levar alimento a familias matriarcais que tiveram a renda afetada pelo COVID-19
(UNESCO, 2020). Com tantas organizacdes tendo seu foco em alimentos, levando em
consideracdo que a arrecadacdo de alimentos se faz presente no pais desde a chegada de
organizacOes de terceiro setor no Brasil (Pinto, 2005), e a possivel desconfianca cultural dos
brasileiros com a corrupcao sobre o uso indevido de recursos financeiros (e.g, cf, Barros, 2021),
vé-se a pertinéncia de ndo apenas investigar a doacdo de alimentos, mas de se analisar qual seria

a preferéncia do doador se 0 mesmo se deparasse com a opc¢ao de doar um ou outro.
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3 METODO E TECNICAS DE PESQUISA

Nessa secdo busca-se compreender o delineamento do presente trabalho com base nos

objetivos, analisando os métodos e técnicas que serdo utilizados.

3.1 Tipologia e descricao geral dos metodos de pesquisa

O presente estudo foi de natureza explicativa, com o teste de relacGes causais, pelas quais
se busca atingir os agentes determinantes para ocorréncia do fenémeno (Gil, 2008). Foi
utilizado o procedimento experimental quantitativo, com manipulacdo de variaveis
independentes (Gil, 2008).

3.2 Variaveis e Modelo de Pesquisa

O estudo envolveu uma variavel independente (V1) — tipo de beneficio — que possui dois
niveis, beneficio informativo e beneficio utilitario e de duas formas de mensuracao da variavel
dependente (VD) — disposicdo de doar: a primeira operacionalizacdo se refere a possui dois
niveis, doar ou ndo doar; ja a segunda operacionalizacao, referente a o que doar com trés niveis:

doar dinheiro, alimentos ou ndo doar.

O estudo adotou variaveis moderadoras (VM) do cenario da doacdo — com pandemia e sem
pandemia —, além de variaveis de controle (VC) contemplando aspectos situacionais do doador.
As VC consideradas foram o conhecimento da organizacao, ja ter feito alguma doagdo no altimo
ano, para qual tipo de causa foi a doacdo, valor doado da Ultima vez, qual é o tipo de causa
preferido, género, idade, regido que mora, escolaridade e renda. As variaveis sao visualizadas

na figura a sequir (Figura 2).
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Figura 2

Modelo conceitual da pesquisa

Varidvel Independente

Informativo  Utilitdrio

Varidvel de Controle

Conhecer a organizagiio: Ter
doado alguma vez; Valor
doado: Tipo de causa preferido
¢ 0 doado; Idade; Género;
Regiio; Escolaridade; Renda

Disposicio de Doar

Tipo de Beneficio

e O que doar:
alimento,

dinheiro ou
nio doar

Doar ou nio

Varidvel Dependente
Cendrio Sanitdrio

Com Pandemia Sem Pandemia

Varidvel Moderadora

Fonte: Elaboracao propria.

3.3 Instrumento de Coleta

A coleta de dados foi feita atraves do Google Forms, uma plataforma gratuita da Google

especializada em formularios online. O questionario presente no Apéndice A.

O questionario se dividiu da seguinte forma:

1.

Apresentacdo da organizacdo (duas perguntas: conhecimento da organizacdo e
distribuicdo experimental);

Exposi¢do do cenério de pesquisa (uma pergunta: entendimento do cenario sanitério);
Simulacao de doacdo com a apresentacdo da acdo social com os anuncios e os diferentes
tipos de beneficio (duas perguntas: compreensdo do anuncio e disposi¢ao de doar ou
néo);

Tipo de doacdo que o respondente deseja fazer, alimentos ou dinheiro (uma pergunta: o
que doar)

Quantidade que deseja doar (uma pergunta: valor que deseja doar);

Historico de doacdo (quatro perguntas: tipo de causa preferido, fez uma doacdo
anteriormente, tipo de causa doado anteriormente, valor doado anteriormente);
Informagdes sobre a pandemia do COVID-19 (quatro perguntas: se teve COVID-19,

casos de COVID-19 em proximo, ébitos de proximos e isolamento social);
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8. Dados demogréficos (cinco perguntas: regido, escolaridade, identidade de género, idade

e renda).

3.4 Delineamento Experimental

A pesquisa fez a utilizagdo de quatro grupos, com um delineamento 2x2. Os grupos se
dividiram em 1) anuncio com beneficio informativo, exposto um cenario pandémico; 2) anuncio
com beneficio utilitario, exporto um cenario pandémico; 3) anincio com beneficio informativo,
exposto um cenario sem pandemia; 4) anuncio com beneficio utilitario, exposto um cendrio sem

pandemia. A Figura 3 mostra o delineamento.

Figura 3

Delineamento Experimental

Cenadrio Sanitario

(pandemia)
Com Sem
Informativo 1 3
Tipo de Beneficio
Utilitdrio 2 4

Fonte: Elaboracdo propria.

Anteriormente ao anuncio, foi exposto o cenario de pesquisa. O grupo que pertencia ao
cenario pandémico recebeu a seguinte mensagem “Suponha que estamos na pandemia do
COVID-19, em isolamento social. Existem muitos casos da doenca, a quantidade de mortos €
crescente. Além disso, muitas pessoas perdem o emprego e ficam impedidas de procurar
emprego.”. O grupo pertencente ao cenario sem pandemia recebeu a seguinte mensagem
“Suponha que ndo existem mais vitimas do COVID-19. Toda a populacgdo ja esta vacinada, a

economia do pais ja voltou a ativa.”.

Os anuncios informando o tipo de beneficio foram mostrados posteriormente ao cenario.
A arte criada foi a mesma para os dois diferentes tipos de beneficio, sendo que a Gnica diferenca

é a mensagem final. O grupo que recebeu o beneficio informativo se deparou com a mensagem
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“Ao doar vocé estara tornando a vida dessas familias muito mais agradavel, um gesto améavel!
”. O grupo que recebeu o beneficio utilitario, por sua vez, recebeu a mensagem “Ao doar vocé
recebera 15% de desconto na sua proxima compra em um dos seguintes mercados: Americanas,
Magazine Luiza, Pdo de Agucar”. Na mensagem de beneficio utilitario foi utilizado uma
condi¢do de compra para deixar o anincio mais realista, esta foi “*Condi¢des: compras feitas

pelo App com valor maximo de 200 reais.” Assim como mostra a Figura 4.

Os mercados selecionados foram utilizados para que o beneficio utilitario pudesse fazer
sentido, pois sdo mercados possiveis de compras online e que estdo presentes e entregam em
todo o pais. As trés opcbes foram dadas para que se diminuisse mais a probabilidade de o

beneficio ndo ser utilitario para algum respondente.

Figura 4

Anuncios com diferentes tipos de beneficio

Ajude Ajude
em situacao i em situacao
de e de e
+« Alimentos * Alimentos
« Valores em dinheiro s Valores em dinheiro
Ao doar vocé estara Ao doar voce recebera 15% de

desconto na sua proxima
compra em um dos seguintes
- mercados: Americanas,
FABRICA Magazine Luiza, PGo de Agucar

tornando a vida dessas
familias muite mais
agraddvel, um gesto
amavel!

Fonte: Elaboracéao propria.

3.5 Caracterizacéo da Organizacéo

A organizacdo utilizada nesta pesquisa foi a Fabrica de Sorrisos, uma organizacao social
sem fins lucrativos de assisténcia e inclusdo social. Atualmente esta presente no Distrito Federal
e entorno, Piaui e Pernambuco, tendo seu inicio em margo de 2014 no DF. Possui um grupo de
voluntarios que tem como missdo se dedicar e ajudar o proximo, levando alegria para quem

precisa e auxiliando no que estiver ao alcance. A organizagdo ajuda diversas causas sociais,
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mas em especial, causas que envolvem pessoas que possuem algum tipo de caréncia, como
familias que vivem em wvulnerabilidade social, idosos e criancas que moram em abrigos,

dependentes quimicos e moradores de rua.

O funcionamento ocorre atraves de recebimento de doacdes que variam a depender do
publico que serd ajudado. Sendo assim, se é estudado o publico e suas necessidades,
posteriormente levantado as doag¢Oes que serdo necessarias para a realizacao da acao social, e a
captacdo de tais doagBes, que comumente é feita por meio de anuncios.

No presente estudo ndo utilizou a organizagdo para fins comerciais. A exposicao foi
feita apenas para caracterizar de melhor forma a pesquisa, de modo que 0s respondentes
pudessem entender que € uma organizacdo real que atua na perspectiva buscada pelo estudo, o
comportamento de doacdo. Além disso, foi incluida como variavel de controle o conhecimento

do participante sobre a organizagéo, para controlar seu efeito sobre a disposi¢éo de doacao.

3.6 Caracterizacdo da amostra

O questionario online utilizado na pesquisa ficou disponivel do dia 30/07/2021 até o dia
06/08/2021, sendo que a disseminacdo foi realizada em redes sociais como o0 Instagram,
WhatsAap, Facebook e Twitter. O total de respondentes foi de 766, porém foram invalidas 90
(menores de 18 anos, participantes que ndo identificaram o cenario sanitario corretamente e 0s
que preferiram nao responder sobre a disposicédo de doar), sendo assim o total valido da amostra
foi de 676 respostas. Ao se tratar dos grupos experimentais demonstrados na Figura 3, a divisdo
dos grupos foi feita da seguinte forma” 1) 182 respondentes (26,9%); 2) 176 respondentes
(26%); 3) 165 respondentes (24,6%); e 4) 152 respondentes (22,5%).

Quanto a variavel de moderacdo cenario sanitario, 47% dos participantes foram
expostos a um cenario sem pandemia e 53% a um cenario com pandemia. Dentre as variaveis
independentes, assim como na variavel de moderacéo, os respondentes foram separados em
grupos, sendo 51,5% expostos a sinalizacdo de um beneficio informativo e 48,5% foram

expostos a sinalizacdo de um beneficio utilitario.

A caracterizacdo da amostra se deu por 69,7% dos respondentes se identificando como
mulheres, 29,6% homens, 0,1% ndo binarios e 0,6% preferiram ndo responder. A média de

idade foi de 27,85, sendo que no minimo o respondente tem 18 anos e no maximo tem 70 anos.
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Além disso, 86,5% sdo moradores da regido Centro-Oeste do Brasil e 13,5% de outras regides

do pais.

Com relagdo a escolaridade, 42,5% estudaram até o ensino médio, 39,1% concluiram o
ensino superior, 18% possuem poés-graduacdo e 0,4% preferiram ndo responder. A renda
familiar mensal foi calculada através do Critério Brasil de Classificacdo Econémica (CCEB,
2020), que leva em consideracdo os valores de 2019, e posteriormente esse valor foi corrigido
para 2021 através da Calculadora do Cidaddo (BCB - Calculadora do cidaddo, 2021). Dessa
forma pode-se ter 26,8% recebem de menos de 1.102,67 reais até 2.447,68, 21,7% recebem de
2.447,68 a 4.123,67 reais, 17,6% recebem de 4.123,67 a 7.386,22 reais, 14,9% recebem de
7.386,22 a 14.133,44 reais e 10,9% recebem de 14.133,44 & mais de 30.789,92 reais, 8%

preferiu ndo responder.

3.7 Procedimentos de analise de dados

Os dados coletados através da plataforma Google Forms foram todos organizados no
Excel e posteriormente inseridos no software IBM SPSS e Jamovi, onde foram analisados e
calculados segundo o modelo.

Antes da andlise pretendida, as variaveis passaram pelo teste qui-quadrado de Pearson,
teste multicolinearidade, teste de Levene. Ap0s isso, foi feita a analise de Regressdo Logistica,
que tem a funcdo de prever de qual lado existe a maior probabilidade de uma determinada
categoria estar, isso levando em consideracdo todas as informacges (variaveis) disponiveis

existentes sobre a mesma (Field & Viali, 2000).

O objetivo do modelo de pesquisa era testar a varidvel dependente “o que doar”, tendo
como referéncia trés categorias: 1) alimentos; 2) dinheiro; 3) ndo doar. Porém, dado as duas
formas da variavel dependente, inicialmente a analise se deu por uma Regressao Logistica
Binomial, que tem a capacidade de calcular um modelo com apenas dois niveis na variavel
dependente, sendo assim se buscou verificar o efeito das variaveis independentes e de controle
sobre a varidvel dependente operacionalizada como doar ou ndo doar. Uma segunda analise
utilizou a Regressdo Logistica Multinominal que pbde conferir os efeitos das varidveis
independentes e de controle sobre as chances relacionadas aos trés niveis descritos

anteriormente, doar alimentos, dinheiro ou ndo doar.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

O estudo buscou como variavel independente os beneficios sinalizados, informativo ou
utilitario e as variaveis dependentes podem ser divididas em duas sendo a primeira a disposi¢éo

de doar ou nédo doar, a segunda a disposicdo de doar alimentos, dinheiro ou nada.

Levando em consideracdo as duas formas pelas quais a varidvel dependente se
operacionalizou, observou-se que no primeiro caso analisado (VD operacionalizada como doar
ou nao doar) 25,4% dos participantes ndo doariam e 74,6% doariam. Observando o que doar,

pode-se ver que 45,1% doariam alimento, 29,5% doariam dinheiro e 25,4% n&o doariam nada.

Para dar prosseguimento a analise, foi necessario que antes um teste qui-quadrado fosse
realizado. O teste qui-quadrado de Pearson serve para que se saiba se existe uma associagdo
significativa entre duas variaveis (Field & Viali, 2000). Diante disto, a analise se iniciou com
as variaveis independentes sobre as duas formas pelas quais a variavel dependente se mostra.
Nenhuma das variaveis propostas possuiu um valor p-valor < 0,05. Dessa forma, nenhuma das

variaveis independentes do modelo foi significativa para explicar a disposi¢éo de doar.

Para fins de andlise, foi feito um teste qui-quadrado de Pearson para as demais variaveis
presentes no estudo, como as varidveis de controle e de moderagdo. Tendo isso como base,
percebeu-se que as variaveis: conhecer a organizacdo (X2 = 0,001, p-valor < 0,05), ter doado
anteriormente para uma causa de pessoas com caréncia (X2 = 0,001, p-valor < 0,05 e X2=10,003,
p-valor <0,05), identificacdo de género (X2 = 0,004, p-valor <0,05 e X2 = 0,007, p-valor <0,05),
renda familiar mensal (X2 = 0,001, p-valor <0,05) e a escolaridade (X2 = 0,005, p-valor <0,05
e 0,013, p-valor <0,05) apresentaram, individualmente, associagOes significativas com a
disposicao de doar para as duas variaveis dependentes presente no modelo (doar e ndo doar ou
doar dinheiro, alimento e nada). A variavel: ter doado anteriormente (X2 = 0,036, p-valor <
0,05) e a morar no Centro-Oeste (X2 = 0,043, p-valor < 0,05) foram significativas apenas para
a variavel dependente doar ou ndo doar. Vale ressaltar que nenhuma das variaveis com

significancia foi manipulada experimentalmente.

Ademais, algumas variaveis foram transformadas no modelo, como a idade, por ndo
terem passado nos pressupostos da Regressdo Logistica, ou para se encaixar melhor ao modelo,
como o género. No caso da idade, a transformacéo foi feita por faixas de idade agrupando-as.
A renda foi transformada para dois niveis sendo elas “abaixo de 7.386,22 reais” ¢ “acima de
7.386,22 reais”, a varidvel género mudou para “ser mulher” e “ndo ser mulher”. Apesar dos

resultados ndo significativos para as variaveis independentes, prosseguiu-se com a regressao
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logistica para analisar as varidveis em conjunto, e explorar possiveis interacdes. Iniciou-se pela
Regressdo Logistica Binomial, que analisou a disposicdo de doar (dummy: sim ou nao).
Exerceram efeito direto significativo as varidveis de controle “ter doado anteriormente para

99 ¢¢

causa com pessoas carentes’,

9% ¢

renda familiar”, “ser mulher”. Além disso, duas interagdes foram
significativas “conhecer a organiza¢ao em interacdo com ter feito uma doagdo anteriormente”.
O beneficio utilitario interagiu com ter feito uma doacgdo anteriormente, em que se percebeu a
maior probabilidade de doacdo onde nao foi feito uma doacéo anterior. Assim como demonstra
a Tabela 2, em que mostra somente as relacdes que foram significativas. A tabela completa esta

presente no Apéndice B.

Tabela 2

Modelo de Coeficientes Regressao Logistica Binomial

Intervalo de
Confianca de 95%
Variaveis Estimativa EP z p* RC** Minimo Maéximo
Intercepto -1,45 0,51 -2,83 0,005 0,23 0,09 0,64
Doou para pessoas carentes
anteriormente 0,61 0,31 1,95 0,051 1,84 1,00 3,40
Sim— Nao

Renda familiar acima 7.386,22 reais 115 0.23 5,02 <.001 316 202 4.96
Com— Sem
Ser mulher

. - 0,74 0,22 3,31 <,001 2,10 1,35 3,27
Sim- Néo

Conhece a organizacdo > Fez
doacéo anteriormente 1,24 0,59 2,09 0,037 3,44 1,08 10,96
(Sim— Nio) * (Sim— Nio)

Beneficio sinalizado * Fez doacédo
anteriormente
(utilitario — informativo) *¢ (Sim—
Nao)

-1,11 0,47 -2,35 0,019 0,33 0,13 0,83

Nota. As estimativas representam as chances de "doar_ndo_doar_VD = Sim" vs. "doar_ndo_doar_VD = N&o"
*p.<0,05
**Qdds Ratio. Razdo de chances

Fonte: Adaptado Software Jamovi.

As relagdes significativas serdo detalhadas a seguir. Diante da variavel de ter doado
anteriormente para causas de pessoas com algum tipo de caréncia, é possivel ver que as pessoas

que ja fizeram essa doacao anteriormente tém uma maior probabilidade de doar para um mesmo
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tipo de causa (P = 0,77), do que as pessoas que ndo fizeram (P = 0,64). Assim como mostra a

Figura 5 e Tabela 3.

Figura5

Analise Regressdo Logistica Binomial, variavel doou para causa de pessoas com algum tipo
de caréncia anteriormente

1.00 4

Sim)

0.50

0.25 1

P(Doar ou nio doar

0.00 -~

Nao Sim

Doou para pessoas carentes anteriormente

Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 3

Andlise Regressao Logistica Binomial, variavel doou para causa de pessoas com algum tipo
de caréncia anteriormente

Estimativas - Doou para pessoas carentes anteriormente

Intervalo de Confianca
de 95

Doou para pessoas carentes anieriormente Probabilidade  EP Minimo Miximo
Nao 0.64 0.06 0.53 0.74
Sim 0.77 0.05 0.66 0.85

Fonte: Adaptado Software Jamovi

As pessoas que possuem uma renda familiar menor que 7.386,22 reais apresentam uma
maior probabilidade de doar (P = 0.74) do que as pessoas que possuem um salario maior que
7.386,22 reais (P = 0.46). Assim como presente na Figura 6 e Tabela 4.
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Figura 6

Analise Regressdo Logistica Binomial, variavel renda familiar mensal acima de 7.386,22
reais

1.00 A

0.25

P(Doar ou ndo doar = Sim)

0.00 4

Com Sem

Renda familiar acima 7.386.22 reais

Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 4

Analise Regressdo Logistica Binomial, variavel renda familiar mensal acima de 7.386,22
reais

Estimativas - Renda familiar acima 7.386,22 reais

Intervalo de Confianca
de 95%
Renda familiar acima 7.386,22 reais Probabilidade EP Minimo Mdiximo
Com 0.58 0.06 0.46 0.69
Sem 0.81 0.03 0.74 0.87

Fonte: Adaptado Software Jamovi

A andlise também demonstra que ser mulher pode aumentar a probabilidade de doar (P

= 0.78) do que ndo ser (P = 0.68). Como mostra na Figura 7 e Tabela 5.
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Figura7

Andlise Regressdo Logistica Binomial, variavel ser mulher

1.00 4
=)
1 0.75 4 :I:
wn
I
é
o 0.50 A
[ fae ]
~ |
=
o
2 0.25 1
Q
=¥
0.00 4
Nio Sim
Ser Mulher

Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 5

Analise Regressdo Logistica Binomial, variavel ser mulher

Estimativas - Ser Mulher

Interval ’e l&% {ﬁmﬁzmgu

Ser Mulher Probabilidade EP Minimo Miximo
Nio 0.63 0.06 0.51 0.73
Sim 0.78 0.04 0.70 0.84

Fonte: Adaptado Software Jamovi

Com relagado a interseg¢@o das variaveis “conhecer a organizagdo*ter feito uma doagéo
anteriormente”, ¢ possivel notar que a probabilidade de doar aumenta se a pessoa conhecer a
organizacéo e tiver feito uma doagdo no ultimo ano (P = 0.87). Porém, é importante ressaltar
que as pessoas que ndo tinham feito a doacdo anteriormente, mas conheciam a organizagéo,
também podem ter uma maior probabilidade de doar (P = 0,71) do que 0s que ndo conheciam
(P =0,62) (Figura 8, Tabela 6).
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Analise Regressdo Logistica Binomial, interac@o das variaveis conhecer a organizacdo com

ter feito uma doacéo anteriormente

1.00 4

P(Doar ou nao doar = Sim)

0.00 4

N&o Sim

Conhece a organizacio

Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 6

Fez doagio anteriormente

Nao
Sim

Anélise Regressdo Logistica Binomial, interacdo das variaveis conhecer a organizacdo com

ter feito uma doacdo anteriormente

Estimativas - Conhece a organizaciio % Fez doagiio anteriormente

Inter va{ﬂ‘q'% sv‘ouflzlmgu

Fez doagiio anteriormente Conhece a organizagio Probabilidade EP Minimo Miximo
Nao Nao 0.62 0.07 0.48 0.74
Sim 0.71 0.10 0.48 0.86
Sim Né&o 0.57 0.05 0.47 0.66
Sim 0.87 0.04 0.77 0.93

Fonte: Adaptado Software Jamovi

Observando a ultima variavel que deu efeito sobre a disposicao de doar, sim ou nédo, se

tem outra interagdo, “beneficio utilitario*ter feito uma doagdo anteriormente”. O dado mais

importante que pode ser notado é a probabilidade que demonstra que as pessoas que ndo fizeram

doacBes anteriormente, mas foram expostas a um benéfico utilitario, apresentam maior

probabilidade de doar (P =0.77). Como demostra a Figura 9 e Tabela 7.
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Figura 9

Analise Regressdo Logistica Binomial, interagdo das variaveis beneficio sinalizado com ter
feito uma doagéo anteriormente
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Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 7

Andlise Regressdo Logistica Binomial, interacdo das variaveis beneficio sinalizado com ter
feito uma doacao anteriormente

Estimativas - Beneficio sinalizado % Fez doacio anteriormente

Intervalo de Confianca
de 95%

Fez doagiio anteriormente Beneficio sinalizado  Probabilidade EP Minimo Miximo
Nao Informativo 0.54 0.09 0.37 0.70
Utilitario 0.77 0.07 0.60 0.88
Sim Informativo 0.75 0.05 0.65 0.84
Utilitario 0.75 0.05 0.63 0.83

Fonte: Adaptado Software Jamovi

A segunda anélise feita se tratou da Regressdo Logistica Multinominal, que buscou
observar a disposicdo de doar alimentos, dinheiro ou nada. Tendo como referéncia ndo doar
nada, as variaveis que deram efeito sobre doar alimentos foram “renda familiar”, “ser mulher”,
“conhecer a organizacao*ser mulher”. Ja doar dinheiro, tendo como referéncia ndo doar nada,

pode-se ver efeito em “renda familiar”, “conhecer a organizacdo*ter feito uma doagdo
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anteriormente para pessoas com algum tipo de caréncia” e “conhecer a organizacdo*ser
mulher”. Ja a doacdo de alimentos, tendo como referéncia a doacdo em dinheiro, ndo se
encontraram variaveis com resultados significativos. Assim como demonstra a Tabela 8 (tabela

completa presente no apéndice C).

Tabela 8

Modelo de Coeficientes Regressdo Logistica Multinomial

Intervalo de
Confianca de 95%
O gue doar Variaveis Estimativa EP Z p* RC**  Minimo Maximo
Alimentos - Intercepto 00l 033 003 0978 101 053 194
Nada
Ser mulher 061 027 230 0022 18 109 312
Sim - Néo
Renda familiar acima
7.386,22 reais -1,31 0,24 -551 <,001 0,27 0,17 0,43
Com-— Sem
Conhece a organizagdo
Ser mulher 1,28 0,61 2,10 0,036 3,60 1,09 11,91
(Sim— No) 3k (Sim— Nio)
Dinheiro - Intercepto 043 036 -120 0232 065 032 132
Nada
Renda familiar acima
7.386,22 reais -0,87 0,25 -3,49 <,001 0,42 0,26 0,68
Com— Sem

Conhece a organizagdo >
Doou para pessoas carentes
anteriormente
(Sim— Nio) * (Sim— Nao)

1,44 0,61 2,34 0,019 4,22 1,26 14,08

Conhece a organizagéo >k
Ser mulher 1,36 0,63 2,17 0,030 3,89 1,14 13,27
(Sim— Nao) *k (Sim— Nao)

Nota. *p. < 0,05
**Qdds Ratio. Razdo de chances

Fonte: Adaptado Software Jamovi

E possivel notar que os respondentes que possuem uma renda mensal familiar acima de
7.386,22 reais tém uma maior probabilidade de ndo doar nada (P = 0.40), ja aqueles com a renda
menor que 7.386,22 reais apresentaram uma maior probabilidade de doar alimentos (P = 0.48).
(Figura 10, Tabela 9).
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Analise Regressdo Logistica Multinomial, variavel renda familiar mensal acima de 7.386.22
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Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 9

Analise Regressdo Logistica Multinomial, variavel renda familiar mensal acima de 7.386.22

reais

|Estimativas - Renda familiar acima 7.386.22 reais

Nada
Alimentos
Dinheiro

lnlt'r\-ajd.ie ${:{5[)nl‘ltlﬂ("il
=t

Renda familiar scima 738532 o gue doar Probabilidade EP Minimo Miximo
Sem Nada 0.199  0.0220 0.153 0.245
Alimentos 0.481 0.0271 0425 0.538

Dinheiro 0320 00252 0.267 0372
Com Nada 0396 00374 0.318 0474
Alimentos 0297  0.0365 0.221 0373

Dinheiro 0307  0.0378 0.228 0.386

Fonte: Adaptado Software Jamovi

N&o ser mulher esta associado a maior probabilidade de ndo doar nada (P = 0.38), ja ser

mulher associa-se a uma maior probabilidade de doar alimentos (P = 0.45). Como presente na

Figura 11 e Tabela 10.
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Figura 11

Analise Regressdo Logistica Multinomial, variavel ser mulher
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Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 10

Analise Regressdo Logistica Multinomial, variavel ser mulher

Estimativas - Ser mulher

Intervalp onfianca
e%es g{. <

Ser mulher O que doar Probabilidade EP Minimo Maximo
Nio Nada 0.38 0.04 0.30 0.47
Alimentos 0.32 0.04 0.25 0.40
Dinheiro 0.29 0.04 0.22 0.37
Sim Nada 0.21 0.02 0.16 0.26
Alimentos 0.45 0.03 0.39 0.52
Dinheiro 0.33 0.03 0.27 0.39

Fonte: Adaptado Software Jamovi

Na variavel ser mulher em interacdo com conhecer a organizacao, € possivel notar que
mulheres que conhecem a organizacdo ao mesmo tempo que sao as que mais tém probabilidade
de doar alimentos (P = 0.42), também estdo no grupo das que menos tém probabilidade de ndo
doar nada (P = 0.09). Em contraponto, ndo ser mulher e ndo conhecer a organizagdo tem uma
maior probabilidade de ndo doar nada (P = 0.43). (Figura 12, Tabela 11).
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Figura 12

Analise Regressao Logistica Multinomial, interagdo das variaveis conhecer a organizagdo com
ser mulher
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Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 11

Analise Regressao Logistica Multinomial, interagdo das variaveis conhecer a organizagdo com
ser mulher

Estimativas - Conhece a organizacio * Ser mulher

Intcrva{i)e%csgconﬁanqa

Conhece a

Ser mulher organizacao O que doar Probabilidade EP Minimo Miximo

Nao Nao Nada 0.4348 0.0445 0.3419 0.528
Alimentos 0.3152 0.0406 0.2305 0.400

Dinheiro 0.2501 0.0394 0.1678 0.332

Sim Nada 0.3326 0.0632 0.2008 0.464
Alimentos 0.3312 0.0577 0.2108 0.452

Dinheiro 0.3362 0.0590 0.2131 0.459

Sim Nao Nada 0.3286 0.0294 0.2672 0.390
Alimentos 0.4169 0.0293 0.3558 0.478

Dinheiro 0.2545 0.0268 0.1987 0.310

Sim Nada 0.0943 0.0329 0.0257 0.163

Alimentos 0.4928 0.0476 0.3935 0.592

Dinheiro 0.4129 0.0474 0.3139 0.512

Fonte: Adaptado Software Jamovi

A variavel conhecer a organizacdo com ter doado anteriormente para pessoas com

algum tipo de caréncia mostra que as pessoas que ndo fizeram esse tipo de doacdo anterior e
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ndo conheciam a organizacao, apresentaram maior probabilidade de ndo doar nada (P = 0.42),
porém as pessoas ha mesma situacdo que conhecem a organizacao, tém maior probabilidade de
doar alimentos (P = 0,38). A maior porcentagem nessa analise demonstra que as pessoas que
doaram para 0 mesmo tipo de causa anteriormente, pessoas com algum tipo de caréncia, e que

conhecem a organizagéo, tem mais confianga em fazer uma doagéo em dinheiro (P = 0.45).

Figura 13

Analise Regressdo Logistica Multinomial, interacdo das variaveis conhecer a organizacao
com doou para pessoas carentes anteriormente

Doou para pessoas carentes anteriormente
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Fonte: Adaptado Software Jamovi

Tabela 12

Analise Regressdo Logistica Multinomial, interacéo das varidveis conhecer a organizacao
com doou para pessoas carentes anteriormente

Estimativas - Conhece a organizacio * Doou para pessoas carentes anteriormente

llltcrvag)e%%&nnfmnga

DUDLI_ ]TLI['EI peESsOoas carentes

anleriormente Conhece a organizagio O que doar Probabilidade EP  Minimo Miximo

Nio Ndo Nada 0.42 0.04 0.34 0.51
Alimentos 0.34 0.08 0.26 o.M

Dinheiro 0.24 0.08 0.17 0.31

Sim Nada 0.32 0.06 0.19 0.46

Alimentos 0.38 0.06 0.25 0.50

Dinheiro 0.30 0.06 0.17 0.42

Sim N&ao Nada 0.34 0.03 0.27 0.4
Alimentos 0.40 0.03 0.33 0.47

Dinheiro 0.26 0.038 0.20 0.33

Sim Nada 0.10 0.03 0.03 0.17

Alimentos 0.44 0.05 0.35 0.54

Dinheiro 0.45 0.05 0.35 0.55

Fonte: Adaptado Software Jamovi
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Os resultados puderam demostrar que os beneficios programados ndo tiveram efeitos
sobre a disposi¢do de doar, independente do cenario sanitario. Como essa é a primeira pesquisa
encontrada sobre uma sinalizacdo utilitaria em anuncios de campanhas de arrecadacdo, nao
foram encontrados exemplos significativos para usar como base, o que pode ter interferido de
alguma forma no resultado. Sendo assim, a andlise significativa que pdde incluir as variaveis
independentes presentes do modelo esta presente na Tabela 7, em que se percebe que se 0
doador ndo fez uma doacdo anteriormente, ele pode ter maior probabilidade de doar se for
exposto a uma sinalizacdo de beneficio utilitario. Essa estimativa traz & tona uma questdo desse
estudo que acreditava, em que dado a pandemia e a diminuicdo de renda (cf., Almeida et al.,
2021) os doadores poderiam preferir fazer uma doagéo se deparados a uma utilidade econdmica.
Aqui € possivel ver gue o beneficio utilitario ndo é de todos o fator mais importante, porém na
auséncia de uma variavel importante como o historico de doacéo, tal beneficio pode reverter a

situacdo de alguma forma.

Os achados corroboram, em parte, com o que a literatura apresenta. O conhecimento da
marca pode sintetizar uma histéria de aprendizagem de contato com as contingéncias de
beneficios informativos, e por mais que ndo tenha sido uma varidvel manipulada
experimentalmente, surtiu efeito positivo na disposicdo de doar e maior probabilidade de
confianca na doacdo em dinheiro. O valor agregado da marca pode ser notado em outros
estudos, como Eladsson, Nilsson e Vastfall (2018) que, também considerando o resultado de
uma variavel ndo manipulada experimentalmente, observaram que anuncios positivos sdo bons
para a imagem da marca. Ja o estudo de Becker, (2018) revela que a mais alta prestacdo de
contas gera uma maior imagem, reputacdo e qualidade percebida na marca. Dentro disso outros
estudos podem ser elencados, como Prudente et al., (2018) que fez a utilizacdo do Programa
das NagGes Unidas para o Desenvolvimento (Penud) em seu questiondrio e visualizou
significancia em melhores avaliacbes de cidaddos em politicas publicas quando existe uma

gestdo estratégica de marca (Branding).

Nenhum dos estudos mencionados buscou analisar de forma prioritaria a marca como
sinalizacdo de beneficio informativo, poréem € notoria a importancia do seu tratamento, ja que,
como mostrado nos resultados apresentados (tabela 6, 11 e 12), o conhecimento pode alterar
positivamente a disposicéo de doar.

Outros aspectos interessantes, analisados a luz do BPM, se referem a historia de
aprendizagem do doador, operacionalizada no estudo por meio das variaveis “ter feito uma

doacdo anteriormente” e “ter feito uma doagdo anteriormente para o0 mesmo tipo de causa”. Ter
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doado para 0 mesmo tipo de causa anteriormente afetou positivamente a disposicdo de doar
(Tabela 3). Varidveis que consideram o tipo de causa ja podiam ser encontradas de forma
semelhante, como no estudo Ye (2015) que buscou informaces sobre o tipo de causa que mais
chamava atencdo dos doadores. Dado que foi verificado como significante pelos resultados
demonstrados.

Ainda observando as mesmas variaveis, pode-se analisar que as interagdes entre ter feito
doacdo anteriormente e ter feito essa doagéo para 0 mesmo tipo de causa mencionado no estudo
(variaveis de historia de aprendizagem), e o conhecimento da organizacdo (que pode ser
entendida como sinalizacdo informativa), assim como ja demonstrado (Tabelas 6 e 12, em que
os resultados ressaltaram seus extremos. A chance de ndo doar nada aumenta caso néo se tenha
doado anteriormente (no Gltimo ano) e ndo se conheca a organizagdo, em comparagdo com as
chances relativas de doar alimentos e dinheiro. O contrario ocorre caso se tenha doado e se
conheca a organizacdo. Nesse caso verificou-se 0 Unico cenario em que se tem uma maior
confianga em doar valores em dinheiro no lugar de alimentos (Tabela 12). Nota-se que (Tabela
6) o conhecimento da organizacdo pode fazer com que se aumente a disposicdo de doar mesmo

de quem néo fez uma doagéo anterior.

Ainda em relagdo a situagdo do doador, foram incluidas variaveis de cenario do doador,
essas sdo a renda e o ser mulher. Os dois resultados demonstram que quem ganha mais de
7.386,22 reais (cerca de seis salarios-minimos) — em comparac¢ao com quem ganha menos do
que isso — tem maior probabilidade de ndo doar nada, ao invés de doar (em geral). J& quem
ganha menos de 7.386,22 reais tém maior probabilidade de doar (em geral, em comparagdo com
ndo doar nada) ou de doar alimentos (ao invés de doar dinheiro ou nada) (tabela 4 e 9). Esses
resultados contradizem, de certa forma, os dados sobre os doadores brasileiros demonstradas
pelo IDIS (2019), que mencionam que 0s que mais doam no Brasil recebem de quatro salarios
para cima, o presente estudo analisou que quem recebe abaixo de 7.386.22 reais (cerca de seis
salarios) pode doar mais. Esse resultado pode estar alinhado com o fator de empatia, que ocorre
guando a pessoa consegue compreender, de forma mais clara, 0 que o outro sente ou pensa
(Amancio, 2019), devido a prépria situacdo relacionada a renda, os respondentes podem ter

uma melhor anélise empatica do que os receptores da doagdo podem estar passando.

O fato de identificar-se como mulher se alinha completamente aos dados mostrados pelo
IDIS (2019), que indica que mulheres sdo as que mais doam no Brasil, além de estudos

internacionais que chegaram na mesma conclusao (eg., Winterich et al., 2009). Os resultados
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mostraram que levando em consideragéo ser mulher em todos os casos evidenciam uma menor
probabilidade de ndo doar nada e uma maior probabilidade de doar (tabela 5, 10 e 11). Tal
resultado pode ter impacto com o papel social que a mulher desempenha, que pode se relacionar
com o cuidado e sensibilidade (Antloga et al., 2020), nesse caso, relacionado a maior disposi¢ao

para doar.
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5 CONCLUSAO E RECOMENDACOES

O estudo teve como objetivo analisar os efeitos da sinalizacdo de beneficio informativo
e utilitario sobre a disposi¢do de doar (dinheiro ou alimentos), considerando ainda efeitos do
cenario sanitario relacionado a COVID-19. Os resultados mostraram que as sinalizagdes
informativas e utilitarias, da forma como foram programadas, ndo exerceram efeitos diferentes
entre si, sobre a disposicdo de doar, independentemente do cenario sanitario (com ou sem
pandemia de COVID-19).

Além disso, a variavel de cenario sanitario também nado exerceu efeitos diretos sobre a
disposicao de doar, apesar de toda a toda repercussao da pandemia sobre o comportamento de
doacdo noticiada na midia (eg., Folhal, 2020; G1, 2020). Porém outras variaveis, relacionadas
a historia de aprendizagem do individuo e ou cenério de doagdo exerceram efeitos significativos
sobre a disposicao de doar, como o conhecimento da organizacdo, doacdes anteriores, tipo de

causa doado anteriormente, a identificacao de género e a renda.

Dentre as limitacGes deste estudo, pode ser elencada a forma com que a sinalizacdo de
beneficio utilitario foi dada. O estudo apresentou uma sinalizacéo de beneficio ndo imediato, o
que pode parecer ter atuado como um provavel beneficio, e ainda de carater atrasado, uma vez
que ele poderia ser usado ou ndo pelo doador. Ademais, existiu uma limitacdo no andncio que
pode ter interferido de alguma forma (compras feitas pelo App com valor maximo de 200 reais).
Para mais, 0 estudo nao analisou a realizacdo de uma doacéo real, e sim a disposicao de doar.
Outra limitacdo pode estar na amostra, ja que a grande maioria residia no Centro-Oeste

brasileiro, portanto, ndo representativa das demais regides.

Mesmo com as limitagOes, o estudo apresentou contribui¢cbes. No ambito académico
pode-se notar um acréscimo em um campo de pesquisa pouco explorado nacionalmente (com
o foco em organizacBes sem fins lucrativos) e internacionalmente (com estudos sobre a
disposicao de doar dinheiro e de alimentos juntas). As contribui¢des gerenciais permitem que
organizagOes que atuam nessa perspectiva possam adotar acdes que potencializem as doagdes,
como criar maior valor para a marca institucional, utilizando ac¢Ges de marketing para torna-la
mais conhecida, além da segmentacdo de mercado voltada para o publico feminino e renda
abaixo de seis salarios-minimos. Ainda nisso, o0 achado sobre doadores que ja fizeram doacdes

serem mais provaveis de doar novamente permite que as organizagdes incluam ferramentas de
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marketing de relacionamento de forma a fidelizar doadores. As contribuic¢des sociais séo amplas

e abrangem principalmente o publico atendido por organiza¢des sem fins lucrativos.

Para futuras pesquisas, recomenda-se a manipulacdo de forma experimental das
principais variaveis significativas do estudo, como o conhecimento da organizacao, elencando
grupos em que um faca a utilizacdo visual da marca em seu anuncio perguntando seu
conhecimento e outro grupo néo utilize marca nenhuma, por exemplo. Ainda nisso, sugere-se
que se faca pesquisas que facam o emprego de mais elementos, como a unido de acdes de
marketing para agregar valor informativo a marca, associando-a com pessoas publicas
conhecidas, como influenciadores digitais ou famosos em anuncios. Ademais, com a
significancia de doagdes anteriores, busca-se estudos que analisem formas de fidelizar o doador,
em manipulacbes. Dadas as limitacBes apontadas quanto a operacionalizagdo do beneficio
utilitario, propde-se um estudo que se faca a utilizacdo de outras formas de sinalizagdes
utilitarias, com o recebimento do beneficio utilitario imediato. Além disso, para dar mais
realidade a pesquisa, busca-se compreender os resultados dentro de uma acao social real que
analise o comportamento de doagé&o efetivo.
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APENDICES

APENDICE A — Questionario de pesquisa

Fabrica de Sorrisos

A Fabrica de Sorrisos € uma organizagdo de assisténcia e inclusdo social, sem fins lucratives. Hoje esta
presente no Distrito Federal e entorno (@fabricadesorrisosdf), Piaui (@fabricadesorrisospi) e Pernambuco
(@fabricadesorrisospe).

A Fabrica conta com mais de 180 voluntarios que atuam em diversas causas sociais ajudando pessoas
com algum tipo de caréncia.

Logotipo Fabrica de Sorrisos

FABRICA
SORRISOS
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Vocé conhecia essa organizagao? *

O sim
(O nNéo

Qual seu més de nascimento? *

O Janeiro, Fevereiro, Marco
(O Abril, Maio, Junho
(O Julho, Agosto, Setembro

Outubro, Novembro, Dezembro

Voltar Proxima Limpar formulario

Cenario da pesquisa

Suponha que estamos na pandemia do COVID-19, em isolamento social. Existem muitos casos da doenga,
a guantidade de mortos é crescente. Além disso, muitas pessoas perdem o emprego e ficam impedidas
de procurar emprego.

Qual cenario esta sendo descrito acima? *

(O Onde ha efeitos da pandemia do COVID-19

(O Onde ndo ha mais efeitos da pandemia do COVID-19

Voltar Proxima Limpar formulario
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Acao Social

Diante do cendrio anteriormente exposto, a Fabrica de Sorrisos fard a seguinte agdo social:

Ajude

Sl s em situacao

vuinerapliligaae ome

Estamos recebendo
e Alimentos
* Valores em dinheiro

Ao doar vocé estara
tornando a vida dessas

= familias muito mais
Fﬁgm'cﬂ. Lad agraddavel, um gesto
SORRISOS amavel!

Li o anuncio e compreendi seu conteudo *

O sim
(O NiEo

Vocé doaria para essa agao? *
Sim
N&o

N&o sei

O Q00

Prefiro ndo responder

Voltar Proxima Limpar formulario




Doagao

O que vocé doaria? *

O Dinheiro (entregue por transferéncia bancaria, pix ou ponto de coleta mais proximo de
VOCE)

o Alimentos {entregue pelo App do mercado parceiro - Americanas, Magazine Luiza ou
Pao de Acdcar - ou ponto de coleta mais proximo de voce)

Voltar Préxima Limpar formulario

Doagéo de dinheiro

Valores podem ser entregues por transferéncia bancaria, pix, ou entrega fisica

Qual valor? (somente numeros) *

Sua resposta

Voltar Préxima Limpar fermulario

Historico de doagdo

Qual tipo de causa social mais te sensibiliza? (pode selecionar mais de uma
alternativa) *

Pessoas com alguma caréncia (criangas, familias, idosos, moradores de rua,
dependentes quimicos)

Medicinais
Animais

Prefiro ndo responder

oo0dgd o

Outro:

Vocé fez alguma doagao para causas sociais no ultimo ano? *

(O Pprefiro ndo responder

Voltar Proxima Limpar formulario
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Historico de Doagao

Vocé fez uma doacgdo no ditimo ano

A doacao foi para gue tipo de causa? *

Pessoas com alguma caréncia (criangas, familias, idosos, moradores de rua,
dependentes quimicos)

Medicinais
Animais
Prefiro ndo responder

QOutro:

@ 000 10

Qual foi o valor doado? (O se ndo lembra ou prefere ndo responder) *

Sua resposta

Voltar Proxima Limpar formulario

Informagdes sobre a pandemia do COVID-19

Vocé teve COVID-197 *

O sim
O nNao

(O Prefiro néo responder

Alguem proximo ou da sua familia teve COVID-197 *
(O sim
O Néo

(O Pprefiro ndo responder

Houve casos de graves ou de obito de alguem proximo ou de familiar por conta
da COVID-197 *

O sim
O Nao
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Vocé fez isolamento social durante o ultimo més? *

(O sim, realizo todas as atividades de dentro de casa

Sim, saio apenas para atividades essenciais

O Parcialmente, saio para algumas atividades ndo essenciais, mas tomo cuidado
(O Néo estou fazendo isolamento social

Prefira ndo responder

Voltar Proxima Limpar formulario

Por fim, coletaremos algumas algumas informagdes sobre vocé

Regiao que mora *
(O nNorte

(O Nordeste

Centro-Oeste

@)
(O sudeste
O

Sul

Escolaridade (completo) *

Ensino Fundamental
Ensino Médio
Ensino Superior

Pas Graduacao

0000
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Como vocé se identifica *

(O Mulher
O Homem

(O Prefiro ndo responder

O outre:

ldade (somente numero) ("0" se prefere nao responder) *

Sua resposta

ldade (somente numero) ("0" se prefere ndo responder) *

Sua respostia

Renda familiar mensal *

(O Menos de 1.102,67 reais

De 1.102,67 & 2.447 68 reais
De 2.447 68 4 4.123,67 reais
De 4.123,67 4 7.386,22 reais
De 7.386,22 4 14.133,44 reais
De 14.133,44 3 30.7809,92 reais

Mais de 30.789,92 reais

OO0OO0O0OO0OO0O0

Prefiro néo responder

Voltar Proxima

Limpar formulario

62



APENDICE B - Modelo de Coeficientes Regressdo Logistica Binomial

Intervalo de
Confianca de 95%
Variaveis Estimativa EP Z p* RC** Minimo Maximo
Intercepto -1,45 0,51 -283 0,005 0,23 0,09 0,64

Beneficio sinalizado

0,83 0,47 1,78 0,076 2,3 0,92 5,79
utilitario — informativo

Cenério sanitario

. . -0,07 029 -023 0816 093 0,52 1,66
Com pandemia — Sem pandemia

Confece a organizagéo 040 048 083 0408 148 058 378
Sim— Nao
Fez doagdo anteriormente 035 042 084 0399 142 063 321
Sim— Nao

Doou para pessoas carentes

anteriormente 0,61 0,31 1,95 0,051 1,84 1,00 3,40
Sim— Nao
TengOV[DlQ -0,05 0,24 -0,19 0,853 0,96 0,59 1,54
Sim— Nao
Teve 6bitos por COVID19 de

proximos 0,20 0,22 0,92 0,360 1,22 0,80 1,86
Sim- Nao

o -0,15 0,25 -062 0536 0,869 0,53 1,30
Faixa etaria

-0,11 0,33 -0,33 0,744 0,900 047 1,72

Renda familiar acima 7.386,22 reais

1,15 0,23 5,02 <,001 3,16 2,02 4,96
Com-— Sem

Mora Centro-Oeste

. . 0,40 0,29 1,37 0,172 1,49 0,84 2,62
Sim- Nio

Ser muler 074 02 331 <001 210 135 327
Sim- Néo
Beneficio sinalizado >k Cenario
sanitario
(utilitario — informativo) * (Com
pandemia — Sem pandemia)

0,47 0,43 1,08 0280 1,59 0,68 3,70

Conhece a organizacdo >k Fez
doacdo anteriormente 1,24 0,59 209 0037 344 1,08 10,96
(Sim—Ndo) 3k (Sim— Ndo)

Beneficio sinalizado * Fez doacéo
anteriormente
(utilitario — informativo) * (Sim—
Néo)

-1,11 0,47 -235 0019 033 0,13 0,83

Nota. As estimativas representam as chances de "doar_ndo_doar_VD = Sim"vs. "doar_ndo_doar_VD = N&o"
*p<0,05
**Qdds Ratio. Razdo de chances



APENDICE C - Modelo de Coeficientes Regressdo Logistica Multinomial

Intervalo de
Confianga de 95%
O que doar Variaveis Estimativa EP Y4 p* RC** Minimo Maximo
Ali tos -
mentos Intercepto 001 033 003 0978 101 053 1,94
Nada
Benefico sializado 002 032 -007 0941 098 052 184
utilitario — informativo
Cendrio sanitario
Com pandemia — Sem -0,08 0,30 -0,28 0,781 0,92 0,51 1,67
pandemia
Conhece a organizado 009 053 -017 088 092 032 260
Sim— Nao
Doou para pessoas carentes
anteriormente 0,43 0,25 1,75 0,080 1,54 0,95 2,51
Sim— Nao
Ser muber 061 027 230 002 18 109 312
Sim- Néo
Renda familiar acima 7.386,22
reais -1,31 0,24 -5,51 <,001 0,27 0,17 0,43
Com-— Sem
Beneficio sinalizado % Cenéario
sanitario
(utilitario — informativo) >k 0,62 0,44 1,40 0,161 1,86 0,78 4,45
(Com pandemia — Sem
pandemia)
Conhece a organizagao >
Doouparapessoas carentes 4 15 ey 183 0060 306 095 984
anteriormente
(Sim— Néo) ¥ (Sim— Néo)
Conhece a organizagao > Ser
mulher 1,28 0,61 2,10 0,036 3,60 1,09 11,91
(Sim— Nio) * (Sim— Néo)
Dinheiro - Intercepto 043 036 -120 0232 065 032 132
Nada

Beneficio sinalizado

v . 0,21 0,34 0,62 0,534 1,24 0,63 2,42
utilitario — informativo

Cenério sanitario
Com pandemia — Sem 0,02 0,33 0,06 0,953 1,02 0,53 1,95

pandemia

Conhece a organizagdo

. ~ -0,05 0,56 -0,09 0,931 0,95 0,32 2,83
Sim— Nao

Doou para pessoas carentes

anteriormente 0,34 0,27 125 0212 140 0.82 239
Sim— Nao
S‘?r mulh~er 0,34 0,29 1,16 0,244 1,40 0,80 2,46
Sim - N&o

Renda familiar acima 7.386,22
reais -0,87 0,25 -349  <,001 042 0,26 0,68
Com— Sem

Beneficio sinalizado & Cenéario
sanitario
(utilitario — informativo) *< 0,31 0,47 0,65 0,513 1,36 0,54 3,44
(Com pandemia — Sem
pandemia)

Conhece a organizagao
Doou para pessoas carentes
anteriormente
(Sim—No) * (Sim— Nao)

1,44 0,61 2,34 0,019 4,22 1,26 14,08

Conhece a organizagdo > Ser
mulher 1,36 0,63 2,17 0,030 3,89 1,14 13,27
(Sim— Ndo) ¢ (Sim— Nao)



Alimentos -
Dinheiro

Intercepto

Beneficio sinalizado
utilitario — informativo
Cenério sanitario
Com pandemia — Sem
pandemia

Conhece a organizagéo
Sim— Nio

Doou para pessoas
carentes anteriormente
Sim— Nao

Ser mulher
Sim - Néo

Renda familiar acima
7.386,22 reais
Com- Sem

Beneficio sinalizado =k
Cendrio sanitario
(utilitario — informativo)
*¢ (Com pandemia —
Sem pandemia)

Conhece a organizagao

*k Doou para pessoas

carentes anteriormente

(Sim—Nao) *k (Sim—
Né&o)

Conhece a organizagao
*k Ser mulher
(Sim— N#o) 3k (Sim—
N&o)

0,44

-0,24

-0,10

-0,04

0,09

0,28

-0,44

0,31

-0,32

-0,08

0,33

0,28

0,27

0,48

0,25

0,28

0,23

0,38

0,42

0,44

-0,76

-0,18

0,184

0,400

0,704

0,933

0,706

0,318

0,058

0,413

0,449

0,857

1,56

0,79

0,90

0,96

1,10

1,32

0,64

1,37

0,73

0,92

2,99

1,37

1,80

2,28

1,01

2,90

2,18

Nota. *p<0,05

**Qdds Ratio. Razdo de chances
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