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Study of the intention to donate money to the Brazilian Santas Casas de Misericordia
Estudio de la intencion de donar dinero a las Santas Casas de Misericordia Brasilerias

O artigo tem como objetivo analisar os fatores que influenciam a intengio de doar para as Santas Casas de
Misericordia do Brasil. Para a realizacdo deste estudo, foi utilizada a modelagem de equagoes estruturais,
por meio do método survey. A pesquisa foi realizada com a aplicacdo de 446 questiondrios. O modelo proposto
demonstrou que os construtos credibilidade, confianca, comprometimento, tipicidade e empatia obtiveram
resultados que os confirmam como antecedentes a intengio de doar. A partir da andlise dos resultados obtidos
por essa pesquisa, verificou-se que a tipicidade é a varidvel que mais influencia a intencio de doar de um
individuo.

This research aims to analyze the factors that precede the intention to donate as the Santas Casas de Misericordia. For
this study, we used the modeling of selected equations through the research method. A survey was conducted with an
application of questionnaires, composing a sample of 446 individuals. The proposed model demonstrates that the builders
credibility, trust, commitment, typicality and empathy obtain results that confirm as antecedents to the intention to
donate. From the analysis of the results obtained by this research, it was found that the typicality is the variable that
most influences an individual's intention to donate.

El articulo tiene como objetivo analizar los factores que influyen en la intencion de donar a Santas Casas de
Misericordia do Brasil. Para llevar a cabo este estudio, se utilizo el modelado de ecuaciones estructurales, utilizando el
método de encuesta. La encuesta se realizd con 446 cuestionarios. El modelo propuesto demostrd que los constructos de
credibilidad, confianza, compromiso, tipicidad y empatia obtuvieron resultados que confirman su intencion de donar
como antecedentes. Del andlisis de los resultados obtenidos por esta investigacion, se descubrid que la tipicidad es la
variable que mds influye en la intencion de una persona de donar.
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1. Introdugio

As doacdes monetadrias individuais sdo importantes para as organizagdes sem fins lucrativos
(OSFL) porque financiam boa parte das atividades de bem-estar e caridade dessas instituigcoes.
Dessa forma, o presente estudo tem como objetivo analisar os fatores que antecedem a intencao
de doar dinheiro para as Santas Casas de Misericordia (SCM).

Na sociedade as OSFL estao presentes na vida de muitas pessoas. No entanto, somente quando
ha uma necessidade especifica é que muitas vezes os cidaddos percebem sua presenga. Em
muitas cidades brasileiras, as SCM sdo mantenedoras do Unico hospital e sdo responsaveis por
cerca de 60% dos atendimentos do Sistema Unico de Saude do Brasil (SUS) (Thaty, 2019).

As OSFL geralmente tém como atribuicdo principal fornecer servicos para o bem-estar da
sociedade por meio de acdes filantropicas. Tais ofertas de servicos podem ter origem nos servicos
deficientes estatais, como € o caso da assisténcia médica no Brasil. As OSFL ndo tém uma fonte
propria de recursos financeiros e o dinheiro que o governo repassa geralmente é insuficiente
para a manutencao das suas atividades, dessa forma, uma das alternativas existentes para a
captacéo de recursos monetarios € a doagéo individual de dinheiro.

As SCM pertencem a uma irmandade catdlica que tém como objetivo principal dar assisténcia
a pessoas expostas, bem como tratar enfermos e invalidos (Confederagédo Das Santas Casas
De Misericordia, Hospitais e Entidades Filantrépicas - CMB, 2020). Segundo Anténio Penteado
Mendonca, provedor da Santa Casa de Sdo Paulo; no Brasil as SCM sao responsaveis pelo
atendimento de 53% da saude brasileira e 64% dos atendimentos que exigem alta complexidade
(O Globo, 2018). No entanto, essas OSFL acumulavam uma divida de cerca de RS 22 bilhdes no
ano de 2019 (Thaty, 2019).

Atualmente as SCM sao responsaveis por 90% dos atendimentos do SUS, todavia, o dinheiro
governamental destinados a essas instituicdes atende apenas 60% de seus custos (CMB, 2020).
Para o presidente da CMB, Edson Rogatti, muitas SCM sé ndo encerraram suas atividades
devido campanhas de arrecadacao de dinheiro e doagdes em financeiras, pois, apenas 10% as
instituicoes tém equilibrio na sua situacao financeira.

As pesquisas sobre o ato de doar investigam as doagdes para a caridade (Liu, 2018; Sargeant;
Lee, 2004; Mohanty, 2011; Bekkers; Wiepking, 20171; Dvorak; Toubman, 2013), o comportamento
de ajuda (Bendapudi et al., 1996; Eckhaus; Sheaffer, 2018; Dogan; Calik; Calisir, 2020), os fatores
intrinsecos e extrinsecos dos doadores (Lee; Chang, 2008; Sen et al, 2020), e os aspectos
econdmicos, politicos, sociais e demograficos podem afetar a quantidade de doagdes monetarias
e os valores (Aiken, 2006; Barraket, 2008; Teah; Lwin; Cheah, 2014; Paramita; Septianto; Tjiptono
2020), mas, pouco se sabe sobre as doagdes para as SCM. Em uma busca nas bases de dados
EbscoHost e Web of Science foi encontrado apenas um artigo que retrata o tema doagdes para
as SCM e, envolvia doacdes de érgaos. Além disso, trés motivos complementam a importancia
de se estudar doagdes em dinheiro para as SCM. O primeiro é que, mesmo sendo a maior rede
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hospitalar do Brasil, o que tornam-nas parceiras fundamentais na assisténcia médica universal e gratuita
do SUS, essas instituicdes passam por profundas dificuldades econémicas e financeiras (CMB, 2020).
Em segundo, a filantropia no Brasil envolve cerca de RS 20 bilhGes por ano e acredita-se que existe uma
oportunidade real de ampliar as receitas das SCM por meio de doagdes, pois, 0 setor de salde se coloca
como nono maior arrecadador de dinheiro oriundo da filantropia (IDIS, 2015). Por fim, no ano de 2005
as doacdes em dinheiro para as SCM néao representavam nem 1,6% do total arrecadado com doacdes
(Carvalho, 2005) €, isso possibilita encontrar estratégias para poder elevar a arrecadagéo com doagoes
para esses instituicoes.

E interessante notar também que paises com menos capacidade de investimentos, como Myanmar,
Kenya e Nigéria conseguem arrecadar mais dinheiro de doagbes para as suas OFSL do que o Brasil
(World Giving Index, 2019). Assim cabe o questionamento: o que influencia um brasileiro a ter a intencéo
de doar para uma entidade filantropica como as SCM? Dessa forma, o presente estudo tem como
objetivo analisar os fatores que influenciam a intencao de doar dinheiro para as SCM do Brasil.

Para Ranganathan e Henley (2008) e Abramson (2017) as OSFL destinadas a caridade devem depender
mais de doacdes do que do financiamento governamental. Assim, compreender a intengdo de uma
pessoa doar para as SCM torna-se de interesse dos profissionais de marketing dessas instituicoes.
Além disso, este estudo pode contribuir para aspectos que diferenciam a disposigéao de doar do doador
das SCM da disposicéo de doar para outras OSFL.

2. Referencial tedrico

2.1. Comprometimento e Inten¢do de doar

Intengéo € a probabilidade de realizar uma agédo para realizar um comportamento especifico (Raygor,
20176). “O comprometimento é definido como um desejo duradouro de manter um relacionamento
valorizado” (Moorman; Zaltman; Deshpande, 1992, p. 316).

Para Rusbult (1983) e Weigel, Brown e O'Riordan (2011) e Weigel et al. (2019), os individuos que est&o
insatisfeitos com seus relacionamentos estardo menos comprometidos em manté-los. Isto demonstra o
fato de que quanto menor o nivel de satisfagdo de um individuo, menor serd seu comprometimento com
o relacionamento. No entanto, esse mesmo pensamento pode ser aplicavel na relagao entre individuos
e organizagdes. Ou seja, possivelmente as pessoas somente se comprometem com as organizagoes
caso a relagao de troca seja proveitosa para ambos. No caso de doagdes, 0 que se observa € que as
pessoas se comprometem e tém a intengao de doar para as organizagoes, porque sentimentos bons
séo percebidos em troca (Sargeant; Ford; West, 2006; Savary; Li; Newma, 2020).

O trabalho de Bani e Strepparava (2011) analisou as doacgdes para as organizagdes de caridade e
percebeu que ha uma relagao direta entre 0 comprometimento e a intengao de doar de um individuo.
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Para Liu (2018) a relagéo entre o comprometimento e intengdo € desenvolvida porque as pessoas
experimentam um senso de identificagdo com as organizagdes e, com isso tem-se a vontade de praticar
uma doagao. A partir do exposto tem-se a primeira hipétese do estudo:¢

H1: Quanto maior for o comprometimento com as SCM, maior serd a intengdo realizar uma doagdo
a elas.

2.2. Confian¢a e Comprometimento

A confianga é definida como uma disposicdo de contar com um parceiro de troca em quem se
pode confidenciar algo (Moorman; Zaltman; Deshpande, 1992, p. 315). Geralmente a confianga esta
associada ao setor empresarial e, nessa area, ela € um importante construto para a tomada de decisao
do consumidor (Garbarino; Johnson, 1999; Wang; Wang; Liu, 2016). Para Morgan e Hunt (1994) e Taylor
e Miller-Stevens (2018) os relacionamentos fundamentados em confianca tém elevados niveis de
valorizagéo, e isso, faz com que os envolvidos desejem se comprometer.

No setor sem fins lucrativos a confianga estd diretamente relacionada as doagdes (Hager; Hedberg,
2016). Para Sargeant; Ford; West (2006) quanto maior for a confianga em uma organizagdo sem fins
lucrativos, mais as pessoas poderdo se comprometer com ela. Desta maneira, se um individuo confia
gue uma organizagéo sem fins lucrativos entrega os valores que ela propde a sociedade, este individuo
sera mais inclinado a manter um relacionamento compromissado com ela.

0 estudo realizado por Loureiro, Sarmento e Galelo (2017), descreve que quando o individuo considera
gue a organizagao possui capacidade e vontade de entregar o que foi prometido, ele terd mais confianga
nela e isto influenciard no comprometimento entre o individuo e a organizacdo. Assim, os doadores
que conflam em alguma OSFL tem a tendéncia de ter mais comprometimento com a mesma (Shang;
Sargeant; Carpenter, 2019). Dessa forma, apresenta-se a segunda hipdtese do estudo:

H2: Quanto maior for a confiangca com as SCM, maior serd o comprometimento para com elas.

2.3. Credibilidade e Confianga

Credibilidade é definida como a confiabilidade da informagédo do produto contida em uma marca,
que exige que os consumidores percebam que a marca tem a capacidade e disposicao para entregar
continuamente o que foi prometido. (Erdem; Swait, 2004).

Em uma entrevista concedida a revista Veja, José Luiz Setubal, um dos maiores filantropos do Brasil,
afirmou que uma das dificuldades encontradas pelo doador é selecionar uma instituicdo que transmita
credibilidade (Veja, 2019). Pode-se evidenciar que a credibilidade se torna um construto relevante na
construcao de justificativas para doar. Pois um doador quer saber se realmente seu dinheiro serd bem
investido na causa que ele julga necessaria por uma organizagao sem fins lucrativos.

De acordo com Pratono e Tjahjono (2017) é necessario alcangar um bom nivel de relacionamento
com as pessoas para que uma organizagao tenha credibilidade. A credibilidade da organizacao esta
diretamente ligada com os seus resultados (Goldsmith; Lafferty; Newell, 2000; Munnukka; Uusitalo;
Toivonen, 2016).
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Desta maneira, pode-se considerar que se um individuo sentir credibilidade em uma organizagdo sem
fins lucrativos representante de uma causa especifica, maior seréo as chances de que ele a veja como
uma organizagao que passe conflanga.

H3: Quanto maior for o nivel de credibilidade que as SCM transmitam, maior sera seu nivel de
confiancga.

2.4. Credibilidade e Intengio de doar

Estudos realizados por Pratono e Tjahjono (2017) observaram que a credibilidade da marca terd impacto
positivo na intencao dos consumidores de doar aum programa de caridade. O artigo de Liu, Suh e Wagner
(2018) identifica em sua pesquisa, acerca dos projetos de financiamentos coletivos beneficentes, que a
credibilidade percebida desempenha um papel importante na determinacéao de um individuo em realizar
uma doagado. Em uma viséo voltada ao setor sem fins lucrativos, como foi estudada por Walker e Kent
(2013) a credibilidade é¢ um dos fatores que influenciam a intengéo de doar.

A credibilidade estéd relacionada a fatores como similaridade, empatia e familiaridade da fonte
(Munnukka; Uusitalo; Toivonen, 2016). Desta forma, pode-se considerar que uma organizagdo sem fins
lucrativos que transmita credibilidade para a sociedade e demonstre realizar suas agdes de uma forma
honesta e entregue o que foi prometido, tera maiores chances de obter uma doagédo de um individuo.
Assim, apresenta-se a quarta hipdtese do estudo:

H4: Quanto maior for o nivel de credibilidade das SCM, maior sera a intencdo de doar de um
individuo a elas.

2.5. Empatia e Intencdo de doar

Empatia é definida como um estado afetivo que decorre da apreensao do estado ou condigao emocional
do outro, e que é congruente com ele (Eisenberg; Miller, 1987, p. 91). Nesse sentido, a empatia esta
relacionada com o quanto de compaixdo que uma pessoa sente pela outra (Liu; Suh; Wagner, 2018).

A empatia é uma parte essencial do funcionamento emocional e da cognicao interpessoal, tornando os
individuos particularmente atentos aos estados mentais e as emogdes de outras pessoas (Carré et al.,
2013).

0O artigo de Lee e Chang (2008) analisa a empatia como um fator intrinseco que interfere na intengdo de
um individuo em realizar uma doagao. A pesquisa realizada por O’'Loughlin Banks e Raciti (2018) revela
fortes efeitos da empatia na intencao de doar e sua influéncia na quantidade de doacao recebida pelos
servicos de caridade.

A hipdtese que liga empatia a intengao de doar se fundamenta no argumento de que a doagédo é uma
agdo que gera motivagdes empaticas orientadas aos outros (Lay et al., 2019). O nivel de empatia que
uma pessoa tem com uma causa especifica podera influenciar em sua intencao de realizar uma doagao
a esta causa, ou seja, caso o individuo tenha um alto nivel de empatia com o hospital do cancer, por
exemplo, ele sera mais propenso a realizar uma doacédo a um hospital que ajude esta causa. A partir
disso, tem-se a quinta hipdtese do estudo:
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H5: Quanto maior for o nivel de empatia de um individuo com a causa das SCM, maior sera sua
intencdo de doar.

2.6. Tipicidade e Empatia

“Tipicidade é geralmente definida como o grau em que um item é percebido como representando uma
categoria” (Loken; Ward 1990, p. 112). Assim, pode ser compreendida como uma medida de avaliagdo
de uma OSFL (Dogan; Calik; Calisir, 2020).

Para Michel e Rieunier (2012) um individuo pode considerar uma associagdo tipica de uma causa
humanitaria quando esta associagdo é consistente com a imagem que ele tem dessa causa especifica.

Segundo Do Pago, Rodrigues e Gouveia Rodrigues (2015) a tipicidade influencia na intengéo de doar
a partir do momento em que um individuo percebe a eficiéncia das agbes das organizacdes sem fins
lucrativos. O que se nota é que pessoas que gostam de animais auxiliam mais organizagdes voltadas
para os direitos dos animais do que individuos que tenham aversdo a animais. Do mesmo modo, é
esperado que pessoas que tém um estado empatico maior por ajudar o proximo, tém mais chances de
doar para organizagdes como as SCM. Portanto, tem-se a sexta hipotese do estudo:

H6: Quanto maior for o nivel de tipicidade das SCM, maior sera o nivel de empatia de um individuo
para com elas.

2.7.Tipicidade e Inten¢do de doar

Para Michel e Rieunier (2012) a variavel tipicidade influencia fortemente na intengédo de doar a uma
organizagao sem fins lucrativos. O artigo defende que uma alta tipicidade significa que uma organizacao
sem fins lucrativos é vista como representativa em seu setor.

As pessoas podem doar para uma organizagdo porque a mesma se enquadra na concepgao de uma
instituicao adequada a sua percepgao social e, que difere das demais OSFL. Para Lwin, Phau e Lim
(2014) a tipicidade envolve a favorabilidade da percepgéo das pessoas diante de uma OSFL e de sua
possivel escolha para realizar uma doacao.

Desta forma, é possivel analisar que uma organizacao sem fins lucrativos tipica de uma causa especifica
como o Teleton, por exemplo, terd maiores chances de conseguir doacdes monetarias de individuos que
a vejam como representante daquela causa. Assim, tem-se a sétima hipdtese do estudo.

H7: Quanto maior for o nivel de tipicidade das SCM maior sera a intengdo a inten¢do de doar a elas.
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3. Procedimentos metodolégicos

O presente estudo se apresenta como descritivo, quantitativo e transversal. Descritivo porque propos
descrever caracteristicas de uma populacdo por meio da amostra do estudo. A classificagéo quantitativa
refere-se a utilizagao de técnicas estatisticas para a analise dos dados. E, transversal devido a coleta
de dados ocorrer em apenas um momento no tempo; entre os meses de agosto e novembro do ano de
2019.

Para a definicdo da amostra observou-se as indicagdes de Hair Junior et al. (2009), os quais, indicam que
o numero de individuos pesquisados deve ser de 10 a 20 vezes a quantidade de varidveis observaveis.
Como o estudo tem 30 varidveis observaveis (quadro 1) a coleta minima seria de 300 questionarios, no
entanto, coletou-se 446 questionarios, o que representa 48,66% a mais do minimo recomendado.

Para selecionar os pesquisados, foi realizada a seguinte pergunta filtro: Qual Hospital o (a) senhor(a) tem
em mente?. A partir dela pdde-se considerar apenas as pessoas que respondiam hospitais relacionados
as SCM. A técnica de amostragem utilizada foi a ndo probabilistica por conveniéncia. Esse procedimento
se justifica devido ao fato de ser dificultoso encontrar todas as pessoas que tém a intengéo de doar.

O método utilizado foi a survey, com a coleta de 446 questionarios junto a pessoas que tinham
algum posicionamento sobre a intencao de doar para as SCM. Foram aplicados 112 questionarios
presencialmente em cidades do estado de Minas Gerais, e 334 por meio do Google Docs no ano de
2019, o que permitiu ter acesso a pessoas de outros estados brasileiros. Os respondentes foram
contatados via e-mail e redes sociais (Facebook e LinkedIn) para colaborarem com a pesquisa. dentre
0s pesquisados 167 pessoas ja tinham doado para alguma SCM. Dentre os doadores, 122 doaram
menos que um RS 998,01 (um saldrio minimo) e, 45 pessoas doaram acima de RS 998, 01 (acima de
um saldrio minimo).

O questionario foi composto de trés etapas. A primeira refere-se a pergunta filtro. Posteriormente foram
alocadas as escalas encontradas na literatura e ja validadas. A escala empatia foi adaptada do trabalho
de Schlegelmilch et al. (1997); a escala de confianga foi baseada no estudo de Sargeant e Lee (2004);
a escala de comprometimento foi uma adaptagéo das escalas apresentadas no estudo de Morgan e
Hunt (1994); a escala de tipicidade utilizada foi a de Do pago, Rodrigues e Rodrigues (2015); a escala
de credibilidade apresentada no artigo é uma adaptagao das escalas encontradas nos trabalhos de Liu,
Suh e Wagner (2018) e a escala de intengdo pode ser visualizada no estudo de Sura, Ahn e Lee (2017).
Por fim, foi coletado o perfil da amostra.

A disposigéo de tais escalas no questionario foi de forma aleatério. Tal forma foi empregada para
minimizar o viés de pesquisa. Para a mensuragéo foi utilizada a escala Likert de 5 pontos, que seguiam
a seguinte sequéncia: (1) Discordo fortemente, (2) Discordo, (3) Nem concordo, nem discordo, (4)
Concordo, (5) Concordo fortemente.

Na analise dos dados foram utilizadas técnicas da estatistica por meio da modelagem de equagdes
estruturais. Por meio dessa técnica é possivel observar modelos estatisticos que buscam explicar as
relagdes entre multiplas varidveis (Hair et al. 2009). Isso foi possivel devido ao emprego da analise
de caminhos e Andlise Fatorial Confirmatdria por meio do software R. A primeira tem o objetivo de
demonstrar as relagdes entre os construtos e a segunda de agrupar as variaveis observaveis nos
construtos.
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Cédigo

B1

B2

B3

B4

BS

C1

C2

Cc3

C4

Cc5

C6

D1

D2

D3

D4

D5

E1

E2

E3

Construto

Empatia

Empatia

Empatia

Empatia

Empatia

Confianga

Confianga

Confianga

Confianga

Confianga

Confianga

Comprometimento

Comprometimento

Comprometimento

Comprometimento

Comprometimento

Credibilidade

Credibilidade

Credibilidade

Quadro 1 - Escalas do modelo

Escala

Sou frequentemente tocado pelo que vejo acontecer com
as pessoas que estao precisando dos servigos do Hospi-
tal Santa Casa de Misericordia.

Consigo ver com facilidade a situagao de quem esta
precisando dos servigos do Hospital Santa Casa de
Misericordia.

Sou facilmente sensibilizado pela situagéo de outra pes-
soa que esta precisando dos servigos do Hospital Santa
Casa de Misericdrdia.

Gosto dos sentimentos que experimento quando ajudo
alguém, mesmo que néo o conhega pessoalmente.

Muitas vezes me envolvo com os sentimentos de outras
pessoas que estdo no Hospital Santa Casa de Misericor-
dia.

Eu confio que o Hospital Santa Casa de Misericordia
sempre agiria no melhor interesse da causa.

Eu confio no Hospital Santa Casa de Misericordia para
conduzir suas operagdes eticamente.

Eu confio que o Hospital Santa Casa de Misericordia
utiliza os fundos doados apropriadamente.

Eu confio no Hospital Santa Casa de Misericordia para
ndo explorar seus doadores.

Eu confio no Hospital Santa Casa de Misericordia para
usar técnicas de captacgao de recursos apropriadas e
sensiveis.

Eu sinto confianca na Santa Casa de Misericordia.

Eu sempre apoio as a¢des do Hospital Santa Casa de
Misericordia.

Eu me preocupo com os bons resultados do Hospital
Santa Casa de Misericordia.

Eu me descreveria como um defensor leal do Hospital
Santa Casa de Misericérdia.

As agdes que o Hospital Santa Casa de Misericordia
realiza fazem com que eu tenha um comprometimento
com ela.

Eu frequentemente penso que devo apoiar o Hospital
Santa Casa de Misericérdia.

Eu acredito na credibilidade do Hospital Santa Casa de
Misericordia.

O Hospital Santa Casa de Misericordia € um hospital
competente.

O Hospital Santa Casa de Misericérdia possui experiéncia
em atender o seu publico.

Autor
Schlegelmilch et al.
(1997)

Schlegelmilch et al.
(1997)

Schlegelmilch et al.
(1997)

Schlegelmilch et al.
(1997)
Schlegelmilch et al.
(1997)
Sargeant e Lee (2004)
Sargeant e Lee (2004)
Sargeant e Lee (2004)
Sargeant e Lee (2004)
Sargeant e Lee (2004)
Sargeant e Lee (2004)
Morgan e Hunt (1994)
Morgan e Hunt (1994)

Morgan e Hunt (1994)

Morgan e Hunt (1994)

Morgan e Hunt (1994)
Liu, Suh e Wagner (2018)
Liu, Suh e Wagner (2018)

Liu, Suh e Wagner (2018)
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E4

ES

F1

F2

F3

F4

G1

G2

G3

G4

G5

Credibilidade

Credibilidade

Tipicidade

Tipicidade

Tipicidade

Tipicidade

Intencao

Intencao

Intencéao

Intencéo

Intencéao

O Hospital Santa Casa de Misericérdia transmite credibili-
dade a sociedade.

O Hospital Santa Casa de Misericérdia tem responsabili-
dade com a sociedade.

O Hospital Santa Casa de Misericérdia representa a ideia
que tenho de organizagdes do setor humanitario.

O Hospital Santa Casa de Misericérdia é um bom exem-
plo de organizagéo do setor humanitario.

Estou informado sobre as agdes do Hospital Santa Casa
de Misericérdia.

O Hospital Santa Casa de Misericordia € uma organi-
zagao proxima a sociedade.

Tenho a intengdo de doar para o Hospital Santa Casa de
Misericordia

Eu tenho a intengao de doar para o Hospital Santa Casa
de Misericordia no futuro.

Eu planejo doar ativamente para o Hospital Santa Casa
de Misericordia no futuro.

Eu pretendo participar de um programa de doagao para o
Hospital Santa Casa de Misericordia no futuro.

Tenho a intengao de doar para o Hospital Santa Casa de
Misericordia se eu tiver a chance de fazé-lo.

Fonte: Elaborada pelos autores, 2020.

4. Resultado e Anilise de Dados

4.1. Analise Descritiva dos Dados

Liu, Suh e Wagner (2018)
Liu, Suh e Wagner (2018)

Do pago, Rodrigues e
Rodrigues (2015)

Do pago, Rodrigues e
Rodrigues (2015)

Do pago, Rodrigues e
Rodrigues (2015)

Do pago, Rodrigues e
Rodrigues (2015)
Sura, Ahn e Lee (2017)
Sura, Ahn e Lee (2017)
Sura, Ahn e Lee (2017)

Sura, Ahn e Lee (2017)

Sura, Ahn e Lee (2017)

IA distribuicdo de frequéncia que relaciona a renda dos pesquisados e a realizagao ou néo de uma
doagéao pode ser analisada por meio da tabela 1:

Renda
Freq.
1* 23
2%* 53
Ak 46

Tabela 1 - Distribuicdo de frequéncia de renda e realizagédo de doagao

Quem jd realizou alguma doagao
% por faixa de renda
38,3%

32,3%

34,8%

Realizagdo de doagdo

Quem nunca realizou uma doagédo

% na faixa de renda Freq. % por faixa derenda % na faixa de renda
14,2% 37 61,7% 13,0%
32,7% 111 67,7% 39,1%
28,4% 86 65,2% 30,3%
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Vi 35 46,7% 21,6% 40 53,3% 141%
Sxkkkx 5 33,3% 31% 10 66,7% 3,5%

Fonte: Elaborada pelos autores, 2020.
*Até R$998,00; ** de R$998,00 a R$2.994,00; *** de R$2.994,01 a R$4.990,00;
*rrkde R$4.990,01 a R$14.970,00; *****Acima de R$14.970,01

Os dados demonstrados na tabela 1 que 46,7% das pessoas que tém renda entre R$S4.990,01 a
R$14.970,00 realizaram alguma doacgéo. E, 32,7% das pessoas que doaram tém renda que varia entre de
R$998,00 e R$2.994,00. Dentre os que nunca realizaram uma doagéo, pode-se destacar que 67,7% séo
pessoas que tém renda variando de R$998,00 a R$2.994,00. E, 39,1% das pessoas que nunca realizaram
uma doagao estao também na mesma faixa.

A distribuicao de frequéncia que relaciona a renda e a quantidade doada pode ser analisada por meio
da tabela 2:

Tabela 2 - Distribuigao de frequéncia de renda e valores doados

Valores doados

Renda Abaixo de RS 998,00 Acima de R$998,01
Freq. % por faixa de renda = % na faixa de renda Freq. % por faixa de renda % na faixa de renda
1* 18 78,3% 14,8% 5 21,7% 11,1%
2%* 36 64,3% 29,5% 20 35,7% 44,4%
3rxx 38 79,2% 31,1% 10 20,8% 22,2%
4Arxk 25 71,4% 20,5% 10 28,6% 22,2%
Srxkxx 5 100,0% 4,1% 0 0,0% 0,0%

Fonte: Elaborada pelos autores, 2020.
*Até R$998,00; ** de R§998,00 a R$2.994,00; *** de R$2.994,01 a R$4.990,00;
*rkde R$4.990,01 a R§14.970,00; ***+*Acima de R$14.970,01

Sobre os valores doados, destaca-se que 100% pessoas das pessoas que tem renda acima de
R$14.970,01 doaram abaixo de RS 998,00. E, 31,1% das pessoas que doaram abaixo de R$998,00 tém
renda entre R$2.994,01 e R$4.990,00.

A terceira tabela demonstra a distribuicdo de frequéncia dos dados por sexo e quantidade doada.

Tabela 3 - Distribuigao de frequéncia de género e valores doados

Valores doados

Género Abaixo de RS 998,00 Acima de R$998,01

Freq. % por sexo % No sexo Freq. % por sexo % NO sexo
Homem 65 72,2% 53,3% 25 27,8% 55,6%
Mulher 57 74,0% 46,7% 20 26,0% 44,4%

Fonte: Elaborada pelos autores, 2020
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Na distribuicdo de frequéncia que relaciona o género e quantidade doada destaca-se que dentre as
pessoas que doaram abaixo de RS 998,00, 53,3% sdo homens. E, 74,0% das mulheres doaram abaixo
de 998,00. A tabela 3 demonstra também que 55,6% das pessoas que doaram acima de R$998,01 sdo
homens e, dentre os homens 27,8% doaram acima de R$998,01.

4.2. Anilise Exploratéria Dos Dados

Na presente pesquisa, em relacdo a etapa exploratoria de analise dos dados, puderam ser analisadas
as frequéncias univariadas, a normalidade, a homocedasticidade, a linearidade e a estrutura fatorial dos
itens coletados por meio da utilizagao do programa R. As escalas foram selecionadas neste momento
para que posteriormente pudessem ser validadas.

A realizacéo da andlise fatorial exploratéria (AFE) considerou o método varimax como forma possivel de
diminuir os dados ao menor nimero de fatores adequados que explicam a maxima variancia permitida.
Foram consideradas cargas fatoriais superiores ou iguais a 0,35 para esta AFE, de acordo com Hair et
al. (2009). Os dados se encontram na tabela 4.

Tabela 4 - Componentes principais da AFE

Variaveis Fator 1 Fator 2 Fator 3 Fator 4 Fator 5 Fator 6
B1 0.696
B2 0.708
B5 0.629
C1 0.943
c2 0.615
Cc3 0.761
C5 0.559
Cé6 0.765
D1 0.787
D3 0.698
D4 0.789
D5 0.812
ET1 0.787
E2 0.764
E4 0.668
E5 0.609
F1 0.807
F3 0.732
F4 0.588
G1 0.736
G2 0.721
G3 0.604
G4 0.681
G5 0.790

Fonte: Elaborada pelos autores, 2020
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A tabela demonstra que o fator 6 manteve todas as suas varidveis. Dos demais fatores, devido a baixa
comunalidade encontrada, foram removidas as variaveis B3, B4, C4, D2, E3e F2.

Em relagao a normalidade foram utilizados os testes de Kolmogorov-Smirnov e de Shapiro-Wilk que
apresentaram p-valor < 0,05 (KM0=0,890). Isso indica uma normalidade dos dados. Por meio dos testes
de Levene e ANOVA pbde-se confirmar a homocedasticidade dos dados.

A amostra da pesquisa foi composta por 446 individuos, sendo 52,9% pessoas do género masculino e
47,1% do género feminino. Quanto a faixa etéria, 42,6% possuem entre 18 e 30 anos; 19,05%, entre 31 e
40 anos; 17,49%, entre 41 e 50 anos; 12,33%, entre 51 e 60 anos; 7,62%, entre 61 e 70 anos; 0,67%, entre
71 e 80 anos, e 0,22% possui mais de 81 anos.

Dando sequéncia a caracterizagdo da amostra, 13,45% possui renda até R$S998,00; 36,77% tém renda
entre RS998,00 a R$2.994,00; 29,60% possui renda entre R$2.994,00 a R$S4.990,00; 16,81% tém renda
entre R$4.990,00 a R$14.970,00 e 3,36% possui renda acima de R$14.970,01.

A confiabilidade do estudo foi mensurada por meio do Alpha de Cronbach. Hair et al (2005) indicam
indices acima de 0,7. O presente estudo apresentou para as variaveis credibilidade, tipicidade, confianga,
empatia, compromisso e intenc¢ao, respectivamente: 0,8666; 0,7543; 0,8984; 0,7521; 0,8432 ¢ 0,9110.

Para as analises foram consideradas medidas de ajuste absoluto, incremental e parcimonioso (Hair et
al., 2009). Para isso seguiu-se as orientagdes de Hair et al (2005) que podem ser observadas na tabela

abaixo:

Tabela 5 - indices de ajuste do modelo

indices Resultado  Valor Sugerido

RMSEA 0,064 0,05 < Valor < 0,08 (Hair et al., 2009)
GFI 0,959 > 0,9 (Hair et al., 2009)
AGFI 0,927 > 0,9 (Hair et al., 2009)
CFI 0917 > 0,9 (Hair et al., 2009)

Fonte: Elaborada pelos autores, 2020

Por meio dos valores indicados na tabela, pode-se afirmar que o modelo apresentou bons indices de
ajuste incremental (AGFI), absoluto (RMSEA; GFI) e parcimonioso (CFl). O modelo final deste estudo é
composto por seis construtos. O modelo pode ser observado na figura 1.
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Figura 1 - Modelo final

Credibilidade
2 =0,000

Intengio de

Confianga _ Comprometimento
R*=0,956 " R=0501 b 8
R*=0,767
Tipicidade Empatia

R*=0,000 R*=0,573

Fonte: Elaborado pelos autores, 2020.

Levando em consideracdo o modelo apresentado, a intencao de doar as SCM é explicada em 76,7%
(R2 = 0,767) pela credibilidade, pelo comprometimento, pela empatia e pela tipicidade. Ja a confianga
nas SCM ¢ justificada pela sua credibilidade em 95,6% (R? = 0,956). O comprometimento e a empatia
possuem valores de regressao relativamente proximos, porém o comprometimento € esclarecido em
59,1% (R2 = 0,591) pela confianga, j& a empatia € explicada em 57,3% (R2 = 0,573) pela tipicidade.

A tabela 4 demonstra que todos os p-valores estdo abaixo de 0,05. A observagao pode ser feita com os
seguintes critérios: P< 0,01* (evidéncia forte contra HO); 0,01< = P < 0,05** (evidéncia moderada contra
HO) e; 0,05< = P < 0,10*** (evidéncia sugestiva contra HO).Deste modo, o modelo testado tem validade
estatistica.

Tabela 6 - Coeficientes de Regressao

Relagéo Coeficiente P-valor
B1 < Empatia 1000 0.000
B2 < Empatia 0.956 0.000
B5 < Empatia 1.127 0.000
C1 < Confianga 1.000 0.000
C2 < Confianga 1.055 0.000
C3 < Confianga 1.095 0.000
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C5 < Confianga 0.970 0.000

C6 < Confianga 1.160 0.000
D1 < Comprometimento 1.000 0.000
D3 < Comprometimento 1.094 0.000
D4 < Comprometimento 1.015 0.000
D5 < Comprometimento 1.072 0.000
E71 < Credibilidade 1.000 0.000
E2 < Credibilidade 0.952 0.000
E4 < Credibilidade 0.990 0.000
E5 < Credibilidade 0.955 0.000
F1 < Tipicidade 1.000 0.000
F3 < Tipicidade 0.756 0.000
F4 < Tipicidade 1.041 0.000
G1 < Intencdo 1.000 0.000
G2 < Intengdo 1.077 0.000
G3 < Intencéo 1.072 0.000
G4 < Intencdo 1.055 0.000
G5 < Intencéo 0.967 0.000

Fonte: Elaborada pelos autores, 2020

A tabela 7 demonstra a relagao entre aos construtos apresentados no modelo.

Tabela 7 - Relagao entre os construtos

Relagao Coeficiente P-valor
Confianga < Credibilidade 0.952 0.000*
Empatia < Tipicidade 0.570 0.000*
Comprometimento < Confianga 0.882 0.000*
Intengdo < Comprometimento 0.624 0.000*
Intengdo < Credibilidade 0.629 0.048**
Intencdo < Tipicidade 0917 0.012*%*
Intengdo < Empatia 0.154 0.079**

Fonte: Elaborada pelos autores, 2020
A variancia extraida do modelo também foi calculada. De acordo com Hair et al. (2005) a variancia

acima de 0,5 torna-se adequada. Assim, obteve-se 0,6149 para credibilidade; 0,6155 para tipicidade;
0,6382 para confianga; 0,5063 para empatia; 0,5730 para comprometimento e 0,6611 para intengao.
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5. Discussio dos resultados

Discussdo da hipétese 1: Quanto maior for o comprometimento com as SCM, maior serd a intengao
realizar uma doacgéo a elas.

Por meio dos resultados apresentados no estudo pdde-se identificar que um elevado nivel de
comprometimento das pessoas com as SCM auxiliaa compor a intengao de doar para essas instituigoes.
Parece ser provavel que as pessoas buscam se comprometer com instituicao devido ao proveito que se
pode encontrar nesta associagao.

No caso das SCM, um proveito pode ser a questao de saude. Torna-se provavel que uma pessoa que ja
necessitou de algum servico das SCM e, fosse atendido adequadamente tenha um compromisso maior
com a instituigdo quando comparada a um individuo que nunca necessitou dos servicos oferecidos por
esse tipo de hospital.

O resultado deste estudo vai ao encontro de autores como Bani e Strepparava (2011). Além disso,
as pessoas podem ter sentimentos humanitaristas, o que, pode acarretar em uma situagao de
comprometimento com uma organizagao que auxilia na promogao do bem-estar.

Discussdo da hipdtese 2: Quanto maior for a confianga com as SCM, maior sera o comprometimento
para com elas.

A confianga de que uma organizagéo entrega os valores e servigos que séo supostamente oferecidos
por ela, estara ligada a vontade de um individuo de manter um relacionamento comprometido com esta
organizagao. Assim, as SCM poderao, por exemplo, investir em servigos que transmitam confianga para
seu publico.

Os estudos sobre doagdes demonstram que uma das formas de conseguir fidelizar o doador é por
meio da conflanga (Sargeant; Ford; West, 2006). Os relacionamentos sejam eles pessoais ou entre
organizagles e pessoas geralmente tem como um de seus fundamentos o comprometimento e
conflanga. Assim como o estudo de Loureiro, Sarmento e Galelo (2017) o presente estudo apresenta
como um de seus resultados que a confianga € um importante fator que determina o comprometimento.

Para Sargeant e Lee (2004) parece um pouco claro que a confianga se torne uma antecessora do
comprometimento, pois, se uma pessoa vai se comprometer com algo, ha a tendéncia de um sacrificio
e, isso provavelmente ocorrera em situagdes nas quais se tenha presenca de confianga. Um doador ao
doar seu dinheiro, fard um sacrificio financeiro que, necessariamente deve ser amparado pelaconfianga
na instituicdo que recebera o valor.

Discusséo da hipdtese 3: Quanto maior for o nivel de credibilidade que as SCM transmitam, maior sera
seu nivel de confianca.

Osresultados obtidos nesta pesquisa suportam a hipdtese de que a credibilidade interfere positivamente
na confianga das SCM. A relagdo entre a credibilidade e a confianga foi suportada pelos resultados
obtidos neste estudo, o que demonstra que a confianca é explicada em 95,6% pela credibilidade (R? =
0,956).
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Para Walker e Kent (2013) a credibilidade da organizagao influenciara no sacrificio financeiro realizado
por um individuo. Pode-se observar que aumentar a credibilidade percebida para as SCM é fundamental,
visto que impactara diretamente em seus resultados. Além disso, aumentar a credibilidade impactara
diretamente em como ela é vista como confidvel pela sociedade.

Discusséo da hipdtese 4: Quanto maior for o nivel de credibilidade das SCM, maior serd a intengdo de
doar de um individuo a elas.

A comprovacgéo da quarta hipdtese confirma estudos anteriores, como o de Pratono e Tjahjono (2017)
que discutem que a credibilidade de uma organizac¢ao influenciara positivamente na intengéao de doar
de um individuo.

Portanto, pode-se observar que quando uma pessoa pensa em realizar uma doagédo as SCM, dentre
outras variaveis, um alto nivel de credibilidade ira influenciar positivamente em sua intengéo de doar.
Devido a importancia das SCM para a sociedade, vé-se como importante que ela tome agbes que
possam aumentar a sua percepgao de organizagao credivel para a sociedade.

Quando se comenta sobre relagées sem fins lucrativos questoes como eficiéncia na gestéo, governanca,
transparéncia e qualidade geralmente norteiam o assunto. Tais fatores referem-se a credibilidade de
uma instituigdo. Ao pensar em qualquer relacdo duradoura, pode-se ter em mente que a conflanga
estara presente, pois sera um dos fundamentos e, com isso, distorce-se de uma realidade associar a
conflanga a uma instituicdo que n&o apresente confianga na sua fungéo.

Discusséo da hipétese 5: Quanto maior for o nivel de empatia de um individuo com a causa das SCM,
maior sera sua intencao de doar.

Os resultados obtidos confirmam a quinta hipétese de que quanto maior for o nivel de empatia de uma
pessoa com a causa das SCM, maiores serdo as chances de realizar uma doagao a elas.

A empatia tornou-se um desafio para as organizagdes sem fins lucrativos. Tal situagéo é explicavel
e aceitavel porque é dificil que as OSFL consigam colocar-se no lugar de cada doador. E isso pode
gerar atritos com outros doadores que pensam de forma diferente e tém aptiddes e comportamentos
conforme a vivéncia individual.

O que se nota é que as pessoas que consideram a causa das SCM importante para a sociedade, tém
uma visao mais empatica para com as pessoas que utilizam de seus servigos. A partir desta premissa,
as SCM podem realizar agdes que demonstrem a importancia de seu funcionamento para a sociedade,
de forma que elas consigam angariar mais doagoes.

Discusséo da hipétese 6: Quanto maior for o nivel de tipicidade das SCM, maior sera o nivel de empatia
de um individuo para com elas.

A partir do estudo da sexta hipdtese, é possivel confirmar que a empatia de um individuo com a Santa
Casa de Misericordia estara diretamente ligada a como este individuo observa a organizagao como
tipica de sua causa. Alta tipicidade significa que os individuos percebem a organizagao sem fins
lucrativos como representativa do setor (Michel; Rieunier, 2012). Ou seja, se um individuo ndo enxergar
a SCM como uma representante de sua categoria, provavelmente ele ndo terd empatia para com ela.
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Presumivelmente, as pessoas se solidarizam e tentam se colocar no lugar das outras quando ha uma
maior afetividade na relagdo. Um dia certamente todo mundo precisara de um hospital e, com a intengao
de doar o individuo possa relacionar a necessidade de precisar ao momento de estar dependente dessa
organizagao.

Essa hipdtese foi a segunda que mais influenciou na intengédo de doar segundo os resultados do modelo
apresentado (0,917). Esse elevado indice pode ser explicado devido a ser um hospital que cuida de
humanos. Geralmente em doagdes, as pessoas tendem a ser mais sensiveis a causas humanas que de
animais ou do meio ambiente, por exemplo.

Discussédo da hipdtese 7: Quanto maior for o nivel de tipicidade das SCM maior sera a intengdo a
intengéo de doar a elas.

Os resultados deste estudo demonstram que dentre os construtos que impactam na intengao de doar
as SCM, a tipicidade é o que mais influencia. A presenga da variavel tipicidade influencia em 91,7%
a intencdo de doar. A analise desta hipdtese demonstra que dentre os construtos apresentados por
esta pesquisa, as SCM podem despender mais recursos em aumentar o nivel em que elas sdo vistas
como tipicas de sua causa, visto que a tipicidade se mostra como o construto mais relevante, dentre os
construtos que foram observados.

De acordo com Michel e Rieunier (2012), quanto mais relacionada a sua misséo, maior é o entendimento
do doador de que a organizagdo se associa com a causa que defende. A partir desta prerrogativa,
perceber-se que as SCM podem investir em publicidade que associam tais organizagdes a causas de
saude, por exemplo, e isso tera uma influéncia na intengao de doar das pessoas.

6. Considera¢oes Finais

A importancia do tema do presente estudo deve-se ao fato de seus resultados poderem interferir nos
processos realizados pelas SCM para a obtengédo de doacdes, de modo que seja possivel auxiliar no
financiamento de seu funcionamento.

De maneira tedrica, este estudo contribui para a literatura com um modelo de seis varidveis que, em
conjunto, auxiliam no entendimento acerca de quais sdo 0s antecedentes que impactam na intencéo de
doar. No que se refere a pratica, o modelo utilizado auxilia as SCM a obter informacdes para entender
em quais acoes tomar a fim de que as pessoas tenham intencao de doar a ela.

Estudos sobre doagbes demonstram que séo constantes a diminuicao dos repasses de governos para as
OSFL. Junto a esse contexto, nota-se uma concorréncia cada vez mais ampliada e recursos financeiros
escassos. Logo, decisores politicos podem atuar para fomentarem decisbes que facilitem as doacdes
monetarias individuas para as SCM. Por exemplo, podem ser minimizados aspectos burocraticos de
doagbes; e formularem politicas publicas que incentivem as doacoes.
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Apesar das contribuicdes apresentadas, esta pesquisa possui limitagdes que restringem a generalizagéo
dos resultados. Uma delas estd relacionada a amostra da pesquisa, visto que ndo houve principio de
aleatoriedade para sua escolha. No entanto, estudos que néo utilizam o principio da aleatoriedade se
mostram muito comuns, devido ao fato de haver muita dificuldade econdmica e de acesso para se
realizar uma pesquisa probabilistica.

Vale ressaltar que apesar da intengdo de doar ser um construto que antecede o comportamento de
doagdo, a presente pesquisa deixa um espago para que futuras pesquisas analisem a relagdo das
varidveis do modelo com outras que envolvam este tema, como por exemplo a imagem da marca.
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