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Abstract

O objetivo deste estudo foi evidenciar os motivos que favorecem a doagio
de dinheiro e/ou bens por pessoas maduras no estado do Espirito Santo,
Brasil, no ano de 2015. Para alcangd-lo, primeiro fez-se uma revisio da
literatura sobre o tema. Em seguida, realizou-se uma pesquisa exploratdria
e qualitativa, utilizando a técnica da andlise de conteddo por meio de 12
entrevistas semiestruturadas com pessoas na faixa etdria entre 50 e 65 anos.
Conclusivamente, foram identificadas 26 varidveis, categorizadas em cinco
grupos, os quais, na visio dos entrevistados, tendem a motivar as doagdes
de dinheiro e/ou bens provindos das pessoas maduras. As caracteristicas
socioeconémicas, a influéncia da religido, os beneficios psicolégicos, a
identificagio com a causa e a contribui¢io social tendem a interferir na decisio
da pessoa madura a doar dinheiro e/ou bens para a caridade. Sabendo disto,
os gestores das institui¢oes de caridade podem planejar melhor as suas a¢oes
de marketing para atrair esse perfil de doador. Além disso, as autoridades
competentes podem também estabelecer politicas publicas para promover e
aumentar o montante a ser doado por este publico e ainda facilitar o repasse
do recurso a ser doado para determinadas institui¢oes de caridade.

Filantropia. Motivadores para a Doaggo. Doagdo de Dinheiro/Bens. Doagio
por Pessoas Maduras. Caracteristicas Pessoais de Doagio.

The objective of this study was to identify the reasons that favor the donation
of money and/or goods by middle-aged people. To do so, first we carried
out a literature review on the subject. Then, an exploratory and qualitative
survey was performed, using the content analysis technique with 12 semi-
structured interviews with people aging between 50 and 65. Conclusively,
we identified 26 variables, categorized into five groups, which, from the
interviewees’ point of view, tend to motivate the donation of money and/


http://www.rigs.ufba.br

116 Por que as Pessoas Maduras Doam mais Dinheiro e/ou Bens?

or goods by middle-aged people. Socioeconomic characteristics, religious
influence, psychological benefits, identification with the cause and social
contribution tend to guide middle-aged people’s decision to give away
money and/or goods to charity. Based on that, managers of charity
institutions can better plan their marketing actions to attract more donors.
Besides that, authorities may also set up public policies to promote and
increase the amount to be donated as well as facilitate fund transfer.

Keywords Philanthropy. Donation motivators. Donating Money/Goods. Donation by
Middle-Aged People. Personal Characteristics for Donation.

INTRODUCAO

-

E conhecido que muitas pessoas doam uma parte da sua renda para uma
variedade de individuos ou grupos de forma direta ou por meio de institui¢des de ensino,
instituigdes religiosas, campanhas politicas e organizagdes de caridade (KONOW, 2010). Por
outro lado, de acordo com Grace e Griffin (2006), com as mudangas ocorridas na economia,
na politica e no ambiente social de muitos paises, houve uma redugio no repasse financeiro
para as organizag¢des de caridade por parte dos governos e também dos individuos.

Neste cendrio, no qual, de um lado, ha evidéncias de que pessoas doam dinheiro e/ou bens
para organiza¢des de caridade e, do outro, uma tendéncia a redu¢io do montante a ser
doado, muitos pesquisadores tém dedicado esfor¢os para aprimorar os conhecimentos
sobre os motivadores de doagdo de dinheiro e/ou bens. Porém, muitos destes estudos foram
concentrados em pesquisas sobre os fatores demogrificos como preditores de doagio:
Bennett (2003); Schuyt e Bekkers (2004); Bekkers e Wiepking (2006; 2007); Grace e
Griffin (2006); Wiepking (2009); Bekkers e Wiepking (2011); Verhaert e Van den Poel
(2011); Bachke, Alfnes e Wik (2014).

Verhaert ¢ Van den Poel (2011) afirmaram que as caracteristicas sociodemogrificas
apresentam preditores tradicionais de doagdes e, por isso, compreender doagdes de caridade
dentro desse contexto é um elemento crucial para atrair e reter doadores privados. No
entanto, para Knowles, Hyde e White (2012), embora importantes, estas pesquisas, em sua
maioria, ndo fornecem uma explica¢do do porqué algumas pessoas realizam doagbes para
caridade.

Bekkers e Wiepking (2011) revisaram uma vasta literatura sobre doagio e identificaram que,
no contexto sociodemogrifico, a religido, a educagio, a idade e as préticas de socializagdo sio
varidveis consideradas importantes preditoras de doagio de dinheiro e/ou bens.

Neste sentido, recorrendo ao estudo de Knowles, Hyde ¢ White (2012) sobre uma
comparagio internacional dos niveis nacionais de doagio, foi evidenciado que, na Austrélia,
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no ano de 2006, 77% dos australianos entrevistados haviam doado dinheiro no ano anterior
para organizagdes de caridade, sendo que o maior percentual destes doadores estava na faixa
etdria entre 45 e 54 anos e o menor percentual na faixa etdria entre 18 e 24 anos.

Considerando isto e os achados nas pesquisas encontradas nas bases dos periédicos cientificos
CAPES, EBSCO, Emerald, Springer, Taylor & Francis, SAGE, Science Direct e Google
Académico, realizadas no periodo entre 2014 e 2015, percebeu-se que os debates sobre a
doagio de dinheiro e/ou bens que provém das pessoas mais maduras estdo contemplados em
alguns estudos que reconhecem esta doagdo como uma importante fonte de financiamento
das organizagoes filantrépicas (BANKS; TANNER, 1999; ECKEL; GROSSMAN, 1998;
APINUNMAHAKUL; DEVLIN, 2008; BEKKERS; SCHUYT, 2008; BEKKERS;
WIEPKING, 2006; CARPENTER; CONNOLLY; MYERS, 2008). Ainda assim, pouco

se conhece sobre os motivos que levam estas pessoas a doar.

Diante do exposto, percebe-se que o doador mais maduro pode ser um potencial financiador
das organizagbes de caridade, e conhecer melhor os motivos pelos quais estas pessoas
doam mais do que outras mais jovens parece ser importante. Assim, este estudo procurou
responder a seguinte questdo de pesquisa: por que pessoas maduras doam mais dinheiro e/
ou bens para organizagtes de caridade?

Desta forma, como contribuigio tedrica, este estudo torna-se relevante devido a necessidade
de compreender melhor o comportamento do doador de dinheiro e/ou bens mais maduro,
pois a maior parte da literatura existente ainda ndo investigou com exclusividade este perfil
de doador. Além disso, a rela¢do entre idade e a doagdo ndo é totalmente clara e a maioria
dos estudos existentes discorrem sobre quem doa o qué, porém, hd pouco estudo sobre o

porqué algumas pessoas doam mais do que outras (BEKKERS; WIEPKING, 2011). No

Brasil, ndo foram encontradas pesquisas com este foco.

Como contribui¢io pratica,embora seja conhecido que individuos mais maduros doam para a
caridade, torna-se importante investigar melhor o que os motiva a doar, pois estes resultados
oferecem informagées que podem colaborar para a criagdo de campanhas para a captagio
de recursos das institui¢des que querem melhorar a sua estratégia de marketing e sobreviver
diante da concorréncia existente entre as organiza¢oes de caridade (VERHAERT; VAN
DEN POEL, 2011).

Para identificar os motivos que conduzem as pessoas mais maduras a realizarem a doagio de
dinheiro e/ou bens, realizou-se uma pesquisa qualitativa com entrevistas semiestruturadas
junto a doadores frequentes com idade entre 50 e 65 anos. O resultado da analise do conteddo
das entrevistas complementado pelos achados na literatura possibilitou compreender
que as pessoas mais maduras tendem a doar dinheiro e/ou bens devido as suas condigdes
socioecondmicas, por serem influenciados pela religido, para obter beneficios psicolégicos,
mas também por interesse em dar a sua parcela de contribui¢io social, assim como, por se
identificarem com algumas causas especiais, como, por exemplo, para ajudar pessoas idosas
ou criangas.
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FUNDAMENTOS TEORICOS

Em concordéncia com a maioria da literatura, Wiepking e Bekkers (2012) resumem doagdes
de caridade como a doagio voluntiria de dinheiro para uma organizagdo que beneficia os
outros.

As investigacbes sobre a doagdo de caridade tém sido realizadas, principalmente, sob
a lente académica da economia, na qual utiliza-se a renda e os precos para explicar o
comportamento individual de doagio, e, numa visdo mais socioecondmica, observa-se como
a origem social e étnica, religido, idade, regido e escolaridade interferem no processo de
doagio (GITTELL; TEBALDI, 2006). Corroboram com esta afirmativa os pesquisadores
Lee e Chang (2007) ao sugerirem que as doagdes monetirias tendem a ser determinadas
por condi¢des demogrificas e socioecondmicas (idade, sexo, ter ou nio familia e estado
civil). J4 para Yortik (2012), os fatores econdmicos e sociais, tais como renda, idade, tamanho
da familia, estado civil, casa prépria, atividade religiosa, situagdo empregaticia e nivel de
escolaridade interferem na decisdo do doador.

Desta forma, parece ser evidente que os fatores sociodemogréficos, incluindo a idade do
doador, interferem positivamente na decisdo de doar, pois Sargeant (1999), hd mais de uma
década, jd considerava os doadores mais maduros como mais propensos a doar mais para a
caridade.

Sobre outra perspectiva, Banks e Tanner (1999), em um estudo que verificou a interag¢io
entre idade e renda e idade e educagio, concluiram que nio existem diferencas nas tendéncias
em doar por idade, quando comparadas familias mais jovens, com idades entre 20 e 34 anos,
e familias mais velhas, com idades acima de 65 anos. Neste estudo, foi evidenciado que as
pessoas que estdo neste intervalo de idade, ou seja, entre 35 e 65 anos, tendem a serem mais
propicias a realizar doagées de dinheiro e/ou bens.

Praticamente, os achados na literatura sobre a idade tém relagdo positiva com a doagio
(BANKS; TANNER, 1999; ECKEL; GROSSMAN, 1998; APINUNMAHAKUL,;
DEVLIN, 2008; BEKKERS; SCHUYT, 2008; BEKKERS; WIEPKING, 2006;
CARPENTER; CONNOLLY; MYERS, 2008). Estes estudos tém demonstrado que
os individuos mais maduros sdo mais propensos a efetuar doagdes de dinheiro e/ou bens
para organizagdes de caridade do que os jovens (CARPENTER; CONNOLLY; MYERS,
2008).

Bekkers ¢ Wiepking (2007), por exemplo, verificaram que a relagio da idade com a
filantropia, na literatura, ¢ importante, mas encontraram um efeito positivo em pessoas
com até 75 anos. Apés esta idade, foi observada uma redugio da doagio. Apinunmahakul
e Devlin (2008) também afirmaram que a idade tem um impacto positivo em relagio a
doagbes em dinheiro: quanto mais velha mais dinheiro a pessoa doa.

Wiepking (2009), em seu estudo sobre os motivos das familias de baixa renda efetuar
doagdes, identificou que as pessoas maduras sio mais predispostas a doar, ainda que tenham
baixo poder aquisitivo. Neste caso, supde-se que o fato das pessoas maduras jd estarem
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aposentadas pode ser uma explicagdo plausivel para que as doagdes ocorram nesta fase da vida
e que esta decisdo independe da renda familiar. Ainda de acordo com este autor, a0 examinar
também os resultados entre os grupos demograficos, constatou que o apoio a instituigoes
de caridade relacionadas com a satide aumentou consideravelmente com a idade, levando
a supor que pessoas maduras tendem a doar mais quando a institui¢do beneficiada com a
doagio integra a drea da satide. Isso pode ocorrer devido a preocupagio com a sua prépria
morte, pois, segundo estudo de Bekkers e Wiepking (2011), outra possivel explicagio sobre
a doagio por parte de pessoas maduras estd relacionada ao ciclo de vida, ou seja, na velhice
as pessoas estdo mais perto do fim da sua vida e isto pode leva-las a doar mais nesta fase.

Ainda sobre o estudo de Bekkers e Wiepking (2011), os autores identificaram outros
motivos que podem levar as pessoas maduras a doar mais dinheiro e/ou bens, como, por
exemplo: situagdo financeira estdvel; filhos ji formados e, consequentemente, eles estdo
menos preocupados com o futuro financeiro dos seus filhos; maior envolvimento religioso
na fase idosa, aumentando a sua predisposi¢io a doar.

Sobre a preferéncia por instituigdes de caridade especificas, o estudo de Van Iwaarden ez a/.
(2009) demonstrou que os inquiridos mais maduros tém preferéncia por ajudar pessoas com
deficiéncia, cegos e outras causas de apoio a sociedade.

A revisio de estudos sobre os motivos pelos quais individuos mais maduros realizam
doagdes de dinheiro e/ou bens sugere varidveis que tendem a anteceder o ato de doagdo. No
entanto, estima-se que, além dos motivos encontrados na literatura, existem outros fatores
que supostamente conduzem o comportamento do doador mais maduro. Diante disso, e
visando conhecer profundamente os motivos que levam pessoas maduras a doar para a
caridade, foi necessario realizar uma pesquisa qualitativa com entrevistas semiestruturadas
junto a doadores frequentes com idade entre 50 e 65 anos.

PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Com o propésito de compreender os motivadores que favorecem as pessoas maduras a
efetuarem mais doagoes de dinheiro e/ou bens para a caridade, questdo de pesquisa deste
trabalho, foi realizado um estudo exploratério qualitativo utilizando a técnica de anilise de
conteido, por meio de entrevistas semiestruturadas.

A populagio-alvo do estudo foi formada por doadores individuais de dinheiro e/ou bens,
brasileiros, com idade entre 50 e 65 anos. Para compor a amostra, foram selecionadas 12
pessoas que estavam neste intervalo de idade e que afirmaram terem doado dinheiro e/ou
bens paraa caridade com frequéncia nos 12 meses anteriores a pesquisa. Optou-se por pessoas
de profissées e género diferentes, moradores de regies distintas. Foi definido incluir apenas
04 aposentados como forma de obter uma amostra mais diversificada possivel, evitando
tendéncias ou vieses. O perfil dos entrevistados participantes da pesquisa estd apresentado

no Quadro 1.
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Quadro 1 - Perfil dos entrevistados

Entrevistado | Idade | Género | Profissao ?il:hos E?‘E?Ido Municipio

E1 54 F Sj;igé:ge 0y | Casada Vitoria

E2 55 F Arquiteta 02 Casada Vitéria

E3 55 F Sg;igégfe 02 Casada Vitéria

E4 62 F Aposentada - Solteira ltaguacu

E5 59 M Aposentado 02 Casado St? M? de Jetiba

E6 60 M Empresario 02 Casado St® M? de Jetiba

E7 62 M Aposentado 02 Divorciado | Vitéria

E8 63 M Aposentado 02 Casado Vitéria

E9 61 M Empresario 03 Casado Itarana
Atendente de

E10 54 M Farmacia 02 Casado Itarana
Empresaria e

E11 64 F Politica 02 Casada Itarana

E12 58 F Costureira 03 Casada St® Leopoldina

Fonte: Dados da pesquisa

Os doadores participantes das entrevistas foram identificados pelo pesquisador por meio
de amigos que conheciam pessoas com o perfil adequado e indicadas por organizagdes de
caridade e/ou institui¢des religiosas. Depois de identificados, os doadores foram contatados
pessoalmente. Na oportunidade, foi apresentado o objetivo da pesquisa e os mesmos foram
convidados a fazer parte da amostra do estudo. Quando houve aceitagio por parte do doador,
as entrevistas foram agendadas e realizadas seguindo os protocolos de confidencialidade e
autorizagio para gravagdo. Os doadores foram identificados neste estudo como E1 a E12,
garantindo o anonimato dos entrevistados.

Para coletar os dados, utilizou-se a técnica de entrevistas em profundidade (semiestruturadas),
com auxilio de um roteiro com abordagens, o qual conduziria o individuo a falar sobre os
motivos que o levam ao ato de doagdo, como, por exemplo: idade que comegou a doar;
sentimento mais evidente ao doar; preferéncias para efetuar as doagdes; montantes doados;
expectativas com relagio as doagdes; principais motivos que o levaram a doar; histérico de
doagio.

As entrevistas foram realizadas por meio de uma conversa informal, gravada mediante
a concordéncia do entrevistado, com objetivo de registrar, primeiramente, os seus dados
pessoais, importantes para caracteriza¢do da amostra, e, em seguida, encontrar relatos sobre
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a doagdo de dinheiro e/ou bens que correspondessem com as questdes contidas no roteiro
proposto. Estas entrevistas tiveram dura¢do de 30 a 80 minutos e, posteriormente, foram
transcritas e analisadas na integra. A primeira coleta de dados ocorreu com 05 entrevistados
no més de novembro de 2014, sendo possivel identificar as primeiras constatagoes. Na
sequéncia, houve necessidade de realizar uma nova rodada de entrevistas com mais 07
entrevistados. No final das 12 entrevistas, foram evidenciados 26 motivos que favorecem
a doagdo de dinheiro e/ou bens para a caridade por pessoas mais maduras, como pode ser
observado no tépico a segui.

ANALISE DOS DADOS

Ao analisar o conteudo das entrevistas gravadas, foi possivel evidenciar nos relatos dos
entrevistados 26 motivos que podem influenciar as pessoas mais maduras a efetuarem
doagio de dinheiro e/ou bens.

Como forma de facilitar a compreensio destas 26 varidveis reveladas nas entrevistas, foi
proposto um agrupamento por similaridade do contetddo revelado pelos entrevistados que
compuseram a amostra, conforme apresentados na sequéncia.

CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS

Integra este grupo cinco caracteristicas socioeconémicas peculiares as pessoas maduras
que efetuam doagdes de dinheiro e/ou bens: estarem estdveis financeiramente; terem casa
prépria; terem aposentadoria; terem filhos/netos e tradigdo familiar.

As varidveis que compdem este grupo foram as mais citadas pelos doadores e apareceram
em 22 trechos das entrevistas realizadas. A varidvel que obteve mais destaque no grupo e
também em todo o estudo foi tradigdo familiar, evidenciada por 10 dos 12 doadores (E1,
E2, E3,E4, E5,E6, E7, E10, E11, E12) e pode ser constada na fala de E11, por exemplo:
“[...] meus pais também faziam doagdes, a familia do meu marido também sempre fez, a
minha sogra morou aqui por muitos anos e também sempre fazia doagées, sempre foi muito
forte a tradi¢do de doar [...]".

Isto leva a supor que o fato de ter um histérico de doagio na familia pode ter influenciado
a doagdo nesta fase da vida. A tradigdo familiar também aparece no estudo de Sargeant e
Woodliffe (2007), no qual, apesar de nio ser voltado para o individuo mais velho, o histérico
familiar de doagdo € visto como um fator influenciador do processo de doagio.

Outro motivo que surgiu nos trechos das entrevistas dos doadores (E2, E3, E4, ES, E6,
E7) estd relacionado 2 estabilidade financeira da pessoa mais velha. Isto ficou explicito no
relato de E2: “[...] agora que estou ganhando melhor, nio tenho do que reclamar [...]". E
também na fala de E6: “[...] e agora que eu tenho uma situagio financeira melhor, ajudo
com doagdes [...]”.
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Na literatura, Bekkers e Wiepking (2011) também identificaram que a situagdo financeira
estivel, bem como possuir filhos jd formados, tem uma importante relagdo com a doagdo
realizada pela pessoa mais madura. No caso do motivo relacionado a ter filhos, isto pode
ocorrer, segundo estes autores, devido aos filhos das pessoas maduras ji terem estudado e,
consequentemente, nio precisarem mais da ajuda financeira dos seus pais, como citou E8:

[...] tenho trés filhos, o mais velho ¢ um cirurgido plistico, outro trabalha no
Ministério do Planejamento, é gestor de politicas publicas, hoje estd em Sdo
Paulo terminando o doutorado dele, é formado em Direito na USP. Tenho uma
filha que estd no oitavo periodo de medicina, minha mulher é aposentada [...].

As outras duas varidveis que compdem o grupo também foram citadas pelos entrevistados.
Ter casa propria foi relatado nas falas dos doadores E3 e E8. Bekkers e Wiepking (2006)
ja destacavam, hd quase uma década, que o fato de um individuo ter adquirido casa prépria
mostra-se como um dos principais preditores de doagdo. No entanto, o seu estudo tratava
a doagio num aspecto geral, ndo estava diretamente relacionada a pessoa mais madura. No
caso da varidvel “aposentadoria’, esta foi evidenciada pelo entrevistado E3 quando relatou
que: “[...] meu pai, depois que ficou velho, ficou muito envolvido com a questdo da doagio.
Depois que ele aposentou [...]”. Ndo foram encontradas referéncias que abordassem a
aposentadoria como varidvel alinhada com a doagio de dinheiro e/ou bens.

INFLUENCIA DA RELIGIAO

Este grupo, formado pelas varidveis: participagio em grupos religiosos; ser incentivado pela
religido e temor a Deus ou desejo de cumprir as regras de Deus/precisa contar com Deus,
parece ter considerdvel significado para as pessoas maduras efetuarem doagtes de dinheiro
e/ou bens para a caridade. Parece que este comportamento vai além da pessoa madura ter
e seguir uma religido especifica. A pessoa madura pode ser motivada, por exemplo, por
fazer parte de um grupo religioso especifico, mesmo sem praticar uma ou outra religido.
Bekkers ¢ Wiepking (2011) afirmaram que a “religido” possui outras caracteristicas e
devem ser distinguidas, como, por exemplo: filia¢do religiosa ou ser membro de uma igreja;
envolvimento e presenca religiosa, ou seja, até que ponto participa de um grupo religioso;
preferéncia religiosa ou denominagio, ou seja, a qual grupo religioso pertence e crenga
religiosa (o conteido do ponto de vista religioso). Isto pode ser observado no relato do
entrevistado E8:

[...] trata-se de um grupo que esteve presente nas comunidades eclesiais de
base, que, de alguma maneira, acabaram se distanciando da igreja por algum
momento e dai tentamos celebrar a fé, e a forma que conseguimos fazer isto foi
essa [...]". (Se referindo ao fato de que o que levou o grupo a ter se organizado
para doagio foi em fungdo de exercitar a f¢).

Além do relato do entrevistado ES8, percebeu-se também a influéncia da participagio
em grupos religiosos na fala do entrevistado E1: “[...] independente da religido, foi uma
oportunidade que surgiu na igreja messidnica [...]”.
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Neste ponto de vista, Bekkers e Wiepking (2011) encontraram uma relagio positiva entre a
doagio por pessoas maduras e a religido. Eles afirmaram que, na fase madura, hd um maior
envolvimento religioso, aumentando assim a predisposi¢do a doar.

O individuo mais velho pode ser motivado também apenas pelo fato de ter £é ou, até mesmo,
por temor a Deus e necessidade de fazer a doagio para garantir vida eterna. Isto ficou
evidente no relato de E5: “[...] porque cada ser humano vai ter que prestar conta um dia dos
seus atos €, se eu fiz um ato bom, Deus vai levar em consideragio [...]”.

Nio foram encontrados na literatura estudos que pesquisaram apenas o ato de fé como
motivador para doagio, nem por pessoas maduras e nem por individuos jovens. Foi
encontrado somente que organizagdes baseadas na fé tém uma maior probabilidade de

receber doagdes de pessoas religiosas (WIEPKING, 2010).

Apesar de toda esta reflexdo, a doagio efetuada por individuos mais maduros que possuem
uma religido ou estdo ligados a uma Igreja especifica demonstra considerdvel relevincia e
foram evidenciadas nos relatos dos doadores E4, E5, E7 e E12. Neste sentido, o doador
E4, ao ser indagado sobre o fato da sua religido fazer a diferenga na decisdo de doar para
a caridade, disse: “Faz, sim. Sempre se escuta tantas coisas sobre a necessidade de fazer o
bem na Igreja. Sim, a religido me incentiva a doar [...]”. De acordo com Bekkers e Schuyt
(2008), estas doagdes podem ocorrer, porque a principal parte dessas contribui¢des beneficia
a prépia igreja.

Desta forma, apés anilise destes relatos e da literatura pesquisada, torna-se evidente que
as pessoas maduras podem ser motivadas a doar dinheiro e/ou bens por influéncia da sua
religido.

BENEFiCIOS PSICOLOGICOS

Para compor este agrupamento, percebeu-se que havia certa afinidade entre os motivos
relacionados com beneficios psicolégicos e sentimentos que, possivelmente, conduziram
os entrevistados a fazerem suas doagdes, tais como: para ajudar a si préprio; para sentir-se
util; por ter sentimento altruista; por sentir prazer/alegria/felicidade em doar; por ter sido
ajudado no passado; porque, apds os 50 anos, a pessoa fica mais sensivel; por desejar fazer o
bem; e por ter se tornado mais seletiva nas demandas recebidas.

Dentro deste grupo, a varidvel que recebeu maior destaque foi a relacionada com os
sentimentos de prazer, alegria e felicidade ao doar, citada por sete entrevistados (E1, E2,
E4, E6, E8, E9, E11), ficando evidente na declaragio de E11: “[...] vocé doa com alegria,
que € a parte melhor, doar com alegria, aquilo te faz bem também, que lhe proporciona, de
certa forma, um sentimento prazeroso, acho que sio virias coisas que te fazem doar, sdo
sentimentos de alegria [...]".

Embora nio tenham sido encontrados na literatura consultada estudos que investigaram os
beneficios psicoldgicos e os sentimentos que podem levar a pessoa mais madura ao ato de
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doagido, os autores Sargeant e Woodlifte (2007) disseram que as pessoas podem doar para a
caridade para serem beneficiadas psicologicamente, como, por exemplo, para melhorar sua
autoestima, para obter satisfacdo, alegria de doar, dentre outros. Entretanto, por outro lado,
os individuos podem também realizar doagbes simplesmente por quererem o melhor para
o outro, demonstrando ser o altruismo o seu maior motivo para doagio (WIEPKING;
BEKKERS, 2012). Assim, pensar nas outras pessoas primeiro, demonstrando sentimentos
de altruismo, também foi evidenciado pelos entrevistados e constatado no relato de E5
ao ser questionado sobre o porqué efetua suas doagdes: “[...] quando vocé ajuda, vocé tem
que pensar primeiro nos outros. Eu acho que a ajuda é mais nesse sentido [...]”. Isso pode
ocorrer devido ao desejo de fazer o bem, assim como citou E1: “[...] o importante é fazer o

bem [...]".

Sobre outra perspectiva, na visio do entrevistado E8, suas doagdes o fazem se sentir util:
“[...] eu ndo conseguiria viver se nio estivesse envolvido com as doagdes, me sentiria um
parasita [...]7. Este relato vai ao encontro do que foi revelado no estudo de Bekkers e
Wiepking (2006), ao afirmarem que, quando os doadores concedem a um pedido de uma
organizagio de caridade, eles tendem a se ver como pessoas tteis, além de tentar agir de
acordo com a maneira que eles se veem a si mesmos, como, por exemplo, cidadios honestos
que se preocupam com a comunidade. Afirmativa esta refletida também na fala de E3: “[...]
olha, acho que quem faz doagio, primeiro quer ajudar a si préprio, muito mais do que ajudar
o outro [...]". Levando a concluir que as pessoas mais maduras podem se envolver com a
caridade para ajudar a si mesmas.

Com o avangar da idade, a pessoa pode ir ficando também mais serena e, consequentemente,
mais sensivel & doagdo. Esta questdo pode ser evidenciada no relato de E3: “[...] entdo, meu
pai, depois que ficou velho, ficou muito envolvido com a causa da doagdo. Depois que ele
aposentou, ficou com o corag¢do mole [...]".

Ainda ao analisar o depoimento do entrevistado E3, foi possivel identificar que parece que,
ao chegar 4 idade madura, as pessoas tornam-se mais seletivas nas demandas recebidas. Isto
foi revelado quando ele relatou: “[...] estamos vivendo num mundo complexo, onde o tempo
é uma questdo que traz uma tensio muito grande e a pessoa, s6 depois dos 50 anos, comega
a ficar mais seletiva nas demandas que recebe e dai comega a ficar mais atenta a essas outras
coisas [...]".

Percebeu-se que isso pode ocorrer também devido a pessoa mais velha ter precisado de
ajuda no passado, assim como E11 precisou e deixou claro na sua fala: “[...] eu também
precisei de ajuda, eu também fui ajudada [...]”.

Desta forma, apés relatos dos entrevistados que compuseram este grupo, pode-se sugerir
que as pessoas maduras efetuam doagdes motivadas por beneficios psicolégicos que o ato de
doagio de dinheiro e/ou bens lhes proporciona.
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IDENTIFICACAO COM A CAUSA

Ao analisar o contetdo das entrevistas, também foi observado que as pessoas mais maduras
possuem preferéncias por causas com as quais mantém uma identificagio ou afinidade. As
causas encontradas nos relatos dos doadores e que compuseram este grupo foram: causas em
avor dos idosos (asilos), pessoas com deficiéncia, criancas, e preferéncia em ajudar pessoas
f: dos id 1 defi f jud
proximas.

Neste grupo, ficou evidente que a principal causa com a qual as pessoas maduras se
identificam ¢ a de pessoas com deficiéncias. Citada por seis entrevistados (E1, E2, E4, E6,
E8, E9), a doagio feita por pessoas maduras para as causas voltadas para as pessoas com
deficiéncia parece ganhar destaque, como pode ser observado na fala do E2: “[...] no Brasil,
uma pessoa que nio possui deficiéncia, jd € dificil, quanto mais para uma pessoa com alguma
deficiéncia. Por isso, ajudo essas pessoas hd alguns anos|...]".

A causa em favor de pessoas idosas também recebeu aten¢do do entrevistado E3, o que
pode ser evidenciado quando ele diz: “[...] entdo, o que eu percebo, por exemplo, no caso do
asilo, conversando outro dia com o papai, a maioria dos doadores sdo pessoas idosas, pessoas
aposentadas [...] que jd comecam a ver o envelhecimento. Entdo, doadores jovens, sdo raros

[...]".

Na literatura que trata sobre a preferéncia por institui¢oes de caridade especificas, Van
Iwaarden ez a/.(2009) afirmaram que individuos mais maduros tém preferéncia por ajudar as
organizagdes de caridade que assistem pessoas com deficiéncia e causas de apoio a sociedade.
Com relagdo a preferéncia pela ajuda as causas envolvendo pessoas com deficiéncia, em
particular os deficientes visuais, parece realmente ter uma importincia para as pessoas
maduras, conforme se observa no trecho extraido da entrevista de E2: “[...] entdo apareceu
uma pessoa deficiente visual no meu servi¢o pedindo ajuda, depois disto, passei a doar uma
quantia mensal para aquela pessoa, porque sei que pessoas carentes de visio tém necessidade

[...]".

Seguindo a légica das causas mais preferidas pelas pessoas mais maduras, estd a que envolve
as criangas, relatadas nas entrevistas dos doadores E2, E4, E6 ¢ E7. Neste sentido, ficou
evidente a preferéncia da doadora E4 ao dizer: “[...] quando vimos na televisio aquelas
criangas magrinhas, gera um desespero. Tudo o que pudesse doar para as criangas, eu doaria,
com certeza. Me dd uma tristeza ver aquilo [...]”.

Neste caso, ao buscar na literatura que trata da doagdo de forma geral, sem o foco na idade,
a preferéncia por ajudar organizagdes que acolhem criangas ¢ bastante evidente. No recente
estudo de Bachke, Alfnes e Wik (2014), por exemplo, as criangas sdo vistas como mais
vulnerdveis e recebem as maiores doagdes. Segundo este estudo, na Noruega, 90% das
contribui¢bes de doagdes privadas encontra-se nas Aldeias de Criangas SOS, uma ONG
com foco em 6rfios e criangas sem cuidado parental. Por outro lado, no estudo de Wiepking
(2009), o suporte para institui¢des de caridade infantil caiu quando as categorias de idade
aumentaram.
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A preferéncia em ajudar pessoas préximas foi o quinto motivador a compor este ltimo
grupo e foi evidenciado pelos doadores E6, E10, E12. Neste ponto de vista, a opinido do
entrevistado E6 foi a seguinte: “[...] eu procuro mais ajudar quem estd em volta de mim,
tenho minhas duvidas, porque tém tantas coisas erradas. Eu e minha esposa, em uma certa
época, manddvamos doagdes para pessoas desconhecidas, mas tem gente aqui de perto que
precisa de ajuda também [...]”.

Ao concluir os depoimentos dos entrevistados que compuseram este grupo, foi possivel
observar que as pessoas mais maduras podem ser motivadas a doar dinheiro e/ou bens
devido 2 identificagio com a causa.

CONTRIBUICAO SOCIAL

ste grupo foi estruturado por meio da identificagdo de varidveis que surgiram nos
Est foi estruturad da identifi d

depoimentos dos entrevistados, fazendo uma conexdo com as expectativas sociais que
pessoas maduras possuem ao efetuarem uma doagio de dinheiro e/ou bens. Integram este
grupo as seguintes varidveis: desejo de fazer a diferenga; despertar/tornar-se mais atento
com a doagio; desejo de deixar um legado e um mundo melhor; envolver-se mais com as
questoes sociais e doagdes; ter mais senso de responsabilidade social/cidadania.

Neste grupo, as varidveis mais citadas foram “despertar/tornar-se mais atento com a doagao”
e “ter mais senso de responsabilidade social/cidadania”. Estas foram evidenciadas com os
depoimentos de ES8, o qual relatou que, ao se tornar mais maduro, ficou também mais
preocupado com a organizagio da sociedade e que isto o despertou para a doagdo: “[...] e
dai vocé comega a ter uma preocupagio politica e da organizagio da sociedade, entdo, vocé
comega a contribuir com a institui¢io de caridade [...]". Neste mesmo sentido, pode-se
observar também uma preocupagio com o desenvolvimento social na fala de E1: “[...] é um
compromisso que tenho como cidadd, um respeito com as pessoas que estdo ld do outro lado
que nem mesmo os conhego [...]”.

Mesmo nio sendo com o foco na idade, Schuyt e Bekkers (2004) também consideraram
que pessoas que possuem senso de responsabilidade social e cidadania podem ser potenciais
doadores de dinheiro e/ou bens.

Outra varidvel, menos citada, mas ndo menos importante, refere-se ao desejo da pessoa
mais velha deixar um legado ou um mundo melhor para os outros que irdo ficar, como, por
exemplo, para seus filhos e netos. Este relato pode ser evidenciado pelo entrevistado E8, ao
dizer: “[...] eu tenho filhos e tenho netos, eu preciso entregar a eles um mundo melhor do
que eu recebi, entdo, se estou fazendo doagdes estou contribuindo [...]”.

Este tema foi abordado na literatura por Wiepking, Scaife e Mcdonald (2012), os quais
argumentaram que uma pessoa pode doar devido ao desejo de deixar um legado de caridade.
Bennett (2003) também corrobora esta afirmativa, pois considera que algumas pessoas
experimentam a doagdo por quererem fazer do mundo um lugar melhor.
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O desejo de fazer a diferenga para a sociedade também foi evidenciado nas entrevistas,
demostrando que a preocupagio em contribuir com o desenvolvimento social é algo que
leva a pessoa mais madura a doar, conforme relatado por E11: “[...] eu sempre fago doagdes
achando que estou fazendo a diferenca [...] se ndo fizer diferenca, nio vale a pena fazer. E
necessdrio fazer a diferenca para mim e para o préximo que estd sendo ajudado [...]".

A literatura também traz essa contribui¢io, apesar de nio ser especificamente sobre a doagdo
por parte das pessoas maduras. Sargeant e Woodliffe (2007) disseram que pessoas fazem
doagbes para a caridade com o objetivo de fazer a diferenga na sociedade. Talvez esta atitude
tenha a ver com o apontado pelo estudo de Bekkers e Wiepking (2011), o qual dizia que a
pessoa mais madura pode efetuar doagées devido ao ciclo de vida; por achar que estd perto
do fim da sua vida e isto pode levd-la a doar mais nesta fase. Assim, estima-se que as pessoas
maduras efetuam doagbes de dinheiro e/ou bens como forma de contribuir socialmente
com um mundo melhor.

DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Apés anilise criteriosa dos relatos, foi possivel evidenciar nos depoimentos dos entrevistados
26 motivos que tendem a favorecer a doagio de dinheiro e/ou bens procedentes das pessoas
maduras.

O resultado desta andlise permitiu a criagdo de 05 grupos que, na visio dos participantes
da pesquisa, tendem a favorecer a doagdo de dinheiro e/ou bens de pessoas mais maduras:
caracteristicas socioecondmicas, influéncia da religido, beneficios psicolégicos, identificagio
com a causa e contribuigdo social, apresentados no Quadro 2.

Quadro 2 - Motivos que conduzem as pessoas maduras a doar dinheiro e/ou bens

Grupos Variaveis Entrevistados
Ser estavel financeiramente E2, E3, E4, E5, E6, E7
Ter casa propria E3, E8
Caracteristicas Ter aposentadoria E3

Socioeconémicas
Ter filhos/netos E7, E8, E11

E1, E2, E3, E4, E5, E6,

Tradicao familiar E7 E10, E11, E12

Participagdo em grupos religiosos E3, E8, E10

Influéncia da Religido Ser incentivado pela religido E4, E5, E7, E12

Temor a Deus ou desejo de cumprir as

regras de Deus E5, E11

Tabela continua pag. 126
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Grupos Variaveis Entrevistados
Autoajuda E3
Para sentir-se Gtil E8
Desejo de fazer o bem E1
Ser mais seletivo nas demandas
: E3
recebidas
Beneficios Psicologicos
Por ter sido ajudado no passado E11
Tornar-se mais sensivel E3

E1, E2, E4, E6, E8, E9,

Prazer/alegria/felicidade em doar E11

Altruismo E5, ES

Se preocupar com as causas em favor

. . E3
dos idosos (asilos)
Ser mais sensivel as causas envolvendo E2 E3
0s cegos '
ificaca r mais sensivel 3 nvolven
Identificacdo com a Ser mais sensivel as causas envolvendo E2, E4, E6, E7
Causa criangas

Preferéncia em ajudar pessoas

proximas E6, E10, E12

Estar mais sensivel as causas

envolvendo pessoas com deficiéncia E1, B2, B4, E6, E8, E9

Desejo de fazer a diferenca E4, E11

Desejo de deixar um legado e um

mundo melhor E8, e 11
Despertar/tornar-se mais atento com
O . ~ E1, E3, E8
Contribuicao Social a doagéo
Envolver-se mais com as questdes E3
sociais e doag¢des
Ter mais senso de responsabilidade E1, E5, E8

social/cidadania

Fonte: Elaborag¢do propria, 2015.

Como demonstrado no Quadro 2, a formagio dos cinco agrupamentos possibilitou
apresentar, de maneira sucinta, os principais motivadores que levam as pessoas maduras a
doar dinheiro e/ou bens, evidenciados pelos 12 entrevistados.

Ao analisar o agrupamento proposto, é possivel observar que existem afinidades entre os
atributos alocados em cada grupo e que estes atributos tendem a ser peculiares da pessoa
madura, apesar de alguns deles jad terem sido investigados em estudos que buscaram
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compreender os motivadores de doagdo de dinheiro e/ou bens de forma mais abrangente,
sem a intengdo de aprofundar na doagio realizada por doadores mais maduros (BEKKERS;

WIEPKING, 2006; BEKKERS; WIEPKING, 2011; MAINARDES e¢# a/. 2015).

Observando o Quadro 2, é possivel perceber também que os grupos sio independentes
entre si em seus aspectos, sendo econémico, religioso, psicolégico, pela causa e social. Cada
grupo apresenta varidveis com caracteristicas especificas relacionadas aos aspectos internos
de tomada de decisido para realizar a doagio.

O grupo 1, por exemplo, apresenta questoes pessoais, mais voltadas para as carateristicas
socioecondmicas, aquelas relacionadas a condigio de vida da pessoa mais madura; enquanto
o grupo 2 apresenta caracteristicas que estdo ligadas a religido. Jd o grupo 3 traz questdes
ligadas aos beneficios psicolégicos que a doagio de dinheiro e/ou bens produz na pessoa
mais madura ao efetuar a doagio de dinheiro e/ou bens. Enquanto o 4° grupo retne varidveis
relacionadas as causas pelas quais as pessoas maduras tendem a preferir na hora de efetuar
a doagido de dinheiro ¢/ ou bens. O 5° e Gltimo grupo reuniu varidveis que expressam uma
preocupagio com o contexto social, ou melhor, aquilo que a pessoa madura deseja mudar
numa sociedade.

Neste sentido, percebe-se que os cinco grupos sugeridos convergem para as questdes
individuais que tendem a favorecer a doag¢do de dinheiro e/ou bens. Desta maneira, os
agrupamentos propostos retratam caracteristicas que sdo inerentes aos individuos, aquelas
vinculadas a sua condi¢io de vida, preferéncias, sentimentos e desejos. Algo assim ji foi
observado pelos pesquisadores Bekkers e Wiepking (2011), ao estimular pesquisadores e
profissionais do setor da filantropia a ampliar os estudos sobre as caracteristicas individuais
que motivam a doagdo de dinheiro e/ou bens, e pelo estudo recente de Mainardes e al.
(2015), os quais propuseram um modelo que representa o comportamento do doador
brasileiro de dinheiro e/ou bens sob duas vertentes: caracteristicas pessoais e motivadores
externos.

Desta forma, ao analisar o Quadro 2, pode-se sugerir que o doador mais maduro tende a ser
motivado, prioritariamente, por questdes internas, ou seja, por caracteristicas inerentes dos
préprios individuos. Na amostra utilizada, ndo foram observados relatos de doagio motivados
por agentes externos, como, por exemplo, campanhas relacionadas a datas comemorativas,
grandes catdstrofes, motivos politicos, participagdo em sorteios, dentre outras.

Ao examinar, por exemplo, o primeiro grupo, “Caracteristicas socioecondmicas”, pode-se
verificar que o comportamento vinculado as varidveis presentes neste grupo tende a ocorrer
em pessoas mais maduras e que sio de cardter individual. A estabilidade financeira, primeira
varidvel que compde este grupo, por exemplo, normalmente ocorre a partir dos 50 anos. A
aposentadoria, outra varidvel que compde este grupo, também, salvo condigbes especiais,
ocorre ap6s os 50 anos.

Neste mesmo sentido, o segundo grupo, “Influéncia da religido”, reine varidveis que estdo
relacionadas ao temor a Deus, a fé e a participa¢do em grupos religiosos. Este comportamento
também tende a ser mais presente na pessoa mais madura, a qual tem mais tempo para se
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dedicar aos trabalhos ligados a uma religido. O terceiro grupo, “Beneficios psicolégicos”,
foi composto por varidveis que expressam uma necessidade de doar para receber algum
beneficio préprio, como, por exemplo, doar para a autopromogio de alegria, felicidade e
prazer. Este grupo tende a representar o sentimento das pessoas ao doar dinheiro e/ou bens.
Estes sentimentos parecem ser comuns na vida da pessoa mais madura como uma forma de
compensagio por tudo que ji recebera durante todo o seu ciclo de vida.

Ja o grupo 4, “Identificagdo com a causa”, reflete a escolha que a pessoa mais madura tende a
fazer na hora de decidir suas doagdes. Talvez isto ocorra pelo fato de a maioria dos doadores
ja ter convivido com realidade da causa pela qual optou depositar sua ajuda ou pelo fato
de ter parentes préximos que passaram ou passam por situagdes parecidas com as causas
escolhidas. O quinto e dltimo grupo, “Contribuigdo social”, expressa o desejo de cuidar do
outro, preocupar-se com o todo, ter um senso de responsabilidade social, algo que também
parece ser peculiar da pessoa mais madura e que estd relacionado as suas caracteristicas
pessoais.

Desta maneira, por meio dos achados identificados na literatura e analise dos dados, foi
possivel evidenciar 26 motivadores que favorecem a doagdo de dinheiro e/ou bens por meio
das pessoas mais maduras. Para facilitar a compreensio do modelo por parte dos dirigentes
ou gestores de marketing de organizagbes filantrépicas, foi proposto o agrupamento
das varidveis resultando em cinco grupos que, na perspectiva desta pesquisa, reinem
caracteristicas pessoais que conduzem as pessoas mais maduras a efetuarem doagdes de
dinheiro e/ou bens.

CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo deste estudo foi compreender os motivos que levam pessoas maduras a efetuarem
doagdes de dinheiro e/ou bens. O resultado obtido por meio da analise de dados possibilitou
apontar 26 varidveis que representam os motivadores que favorecem a doagdo de dinheiro
e/ou bens por pessoas maduras. Para melhor apresentar estes resultados, foi proposto o
agrupamento destas varidveis por afinidade, gerando, assim, cinco grupos: caracteristicas
socioecondmicas; influéncia da religido, beneficios psicolégicos; identificagdo com a causa e
contribuigdo social, apresentados no Quadro 2.

Como contribuigio tedrica, espera-se que as constatagdes sobre os motivos que favorecem
a doagdo de dinheiro e/ou bens advindas de pessoas maduras possam contribuir com os
estudos relacionados 4 idade e filantropia desenvolvidos anteriormente. Espera-se também
que este estudo motive novas investigagdes sobre esta temdtica, uma vez que foi observada
uma caréncia de estudos sobre a doag¢io de dinheiro e/ou bens no Brasil, especialmente, com
foco nas pessoas mais maduras.

Como contribuigio prética, almeja-se que este estudo oferega subsidios para que os gestores
das organizagdes de caridade ou profissionais do marketing social possam melhorar
suas estratégias de captagdo de recursos junto a pessoas fisicas mais maduras. Uma vez
conhecidos os motivadores que favorecem a doagio de dinheiro e/ou bens destas pessoas,
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pode-se tornar o processo de captagio de recursos mais eficaz, com redugio de tempo e de
custos, utilizando abordagens adequadas para um publico especifico e com caracteristicas
peculiares. Espera-se também que o estudo colabore para a criagdo de estratégias internas
para estimular as praticas de doagdes deste potencial doador, e, consequentemente, aumentar
o montante doado para organizagdes de caridade.

Como contribui¢do para a sociedade, a partir deste estudo, as autoridades competentes
podem criar politicas pablicas de incentivo & captagdo de recursos por meio das pessoas
mais maduras. Criar, por exemplo, incentivos de doagdo, descontando diretamente da
aposentadoria ou mesmo criar beneficios fiscais para o doador regular com idade acima
de 50 anos. Pode também estabelecer beneficios de desconto em determinados impostos,
tais como IPTU, IPVA, dentre outros, assim como criar campanhas publicas com vistas a
esclarecer e sensibilizar a populagdo sobre a importincia da doagdo para a caridade. Estas
agoes poderiam aumentar o montante de doagdo no Brasil e o nimero de pessoas ajudadas.

Uma das limitagdes observadas neste estudo estd relacionada 4 quantidade de doadores
pesquisados. Embora tenham sido evidenciados 26 motivadores que tendem a favorecer a
doagdo de dinheiro e/ou bens por meio da pessoa mais madura, pode ainda haver outros
motivos que nio foram identificados aqui, como, por exemplo, os motivadores externos da
doagdo. Além disso, a amostra selecionada para esta pesquisa contemplou apenas doadores
brasileiros, residentes no Estado do Espirito Santo, o que pode ser compreendido como
outro limitador, uma vez que pessoas mais maduras e de outras culturas poderiam nio se
comportar da mesma forma.

Por fim, utilizou-se, para este estudo, uma pesquisa qualitativa, com uma amostra
relativamente pequena, o que justifica deixar como recomendagio de investigagdes futuras,
a aplicag¢do da pesquisa envolvendo um maior nimero de entrevistados e maior abrangéncia
relacionadas a outras culturas. Sugere-se também investigar os motivadores externos
que mais influenciam as pessoas mais maduras, bem como se recomenda uma pesquisa
confirmatéria, de cardter quantitativo, para validar os cinco grupos propostos neste estudo.

NOTAS
1 Submetido 2 RIGS em: maio 2016. Aceito para publicagio em: set. 2017.

2 Este artigo obteve apoio do CNPq (Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e
Tecnoldgico - projetos 407880/2013-5 e 303669/2015-2) e da FAPES (Fundagio de Amparo
a Pesquisa e Inovagio do Espirito Santo).
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