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RESUMEN: Las organizaciones sin fines de lucro tienen dificultades para captar recursos
financieros destinados al mantenimiento de sus actividades, ya que, cada aflo, surgen mas
organizaciones de este tipo. Asi, se genera una disputa por los recursos donados por los
stakeholders externos (donantes de recursos), que son 6rganos publicos, agencias finan-
cieras, empresas y personas fisicas. De esta forma, es imprescindible identificar las moti-
vaciones que colaboran con el proceso de decision del donante, para ayudar a las organi-
zaciones del tercer sector a efectivizar la captacion de recursos. El objetivo de este estudio
es identificar los factores intrinsecos y extrinsecos que motivan al donante a contribuir
con las organizaciones sociales. Para alcanzar estos objetivos, se organizé una campaiia de
recoleccion de datos en la ciudad de Piracicaba/SP. Se formul6 un cuestionario realizado
por medio de una entrevista personal y enviado por correo electronico. El donante analiza
la informacion sobre las causas o entidades que pretende elegir y expone sus necesida-
des personales (factores intrinsecos) y los factores externos, como sus ingresos (factores
extrinsecos). Las percepciones del donante sobre estos factores y el analisis de toda la
informacion determinan la realizacion o no de la donacion.

Palabras clave: tercer sector - captacion de recursos - comportamiento y motivacion del
donante

ABSTRACT: Third Sector and Individual Donors: Intrinsic and Extrinsic Factors Con-
nected with the Donation Process

The non-profit organizations are struggling to raise funds financial for the maintenance of
their activities, as every year most organizations arise from this type. Thus, a dispute over
the resources donated by external stakeholders (donors of resources), which are public
bodies, funding agencies, companies and individuals is generated. Thus, it is essential to
identify the motivations that collaborate with the decision process of the donor, to help
third sector organizations to make effective fundraising. The aim of this study is to identify
the intrinsic and extrinsic factors that motivate the donor to contribute to social organi-
zations. To achieve these objectives, data collection campaign was organized in the city
of Piracicaba / SP. A questionnaire through a personal interview and email formulated.
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The donor analyses information on the causes or entities intended to choose and exposes
their personal needs (intrinsic factors) and external factors such as their income (extrinsic
factors). Donor perceptions about these factors and analysis of all information determine
how or whether the donation.

Keywords: third sector - fundraising - behavior and motivation of the donor

1.- INTRODUCCION

Las organizaciones del tercer sector (OTS) han adquirido un importante papel en
la sociedad, tanto en la prestacion de servicios como en el control y la movilizacion
social. En Brasil, este sector es conocido de distintas maneras, como: no guberna-
mental, sin fines de lucro, entidades filantropicas, y otros nombres.

La gestion sustentable es una gran preocupacion para los gestores o responsables
de las organizaciones, ya que si no captan recursos suficientes y constantes, no se
pueden mantener. Entre los recursos necesarios, el principal objetivo de la capta-
cion es la ayuda financiera. La organizacion no es autosustentable y necesita buscar
fuentes de recursos para concretar sus actividades.

En los ultimos afios, el contexto en el que se encuentran las OTS cambi6 bas-
tante. Se produjo un aumento en la cantidad de organizaciones y por eso hay mas
competencia para captar los recursos financieros disponibles. Al mismo tiempo, los
donantes exigen cada vez mas transparencia, analisis de impacto socio-ambiental y
proyectos sociales sustentables.

Para captar recursos financieros, las OTS deben adaptarse al cambio de escena-
rio y priorizar la profesionalizacion de su gestion. Estas organizaciones, ;adminis-
tran de forma adecuada sus recursos? ;Cuales son los desafios para administrar bien
los recursos? ;Las OTS cumplen con las exigencias y expectativas de los donantes?

Para aumentar la captacion de recursos financieros, las organizaciones buscan
distintos grupos de donantes. Lamentablemente, la devolucion no siempre es la es-
perada. Muchas organizaciones no identifican el tipo de donante, las necesidades y
los deseos del publico, el potencial del mercado, las organizaciones competidoras,
los puntos fuertes y débiles de las organizaciones y, por ultimo, los productos o
servicios que le proporcionaran satisfaccion al donante.

Al considerar la importancia de las organizaciones brasilefias del tercer sector
y los desafios enfrentados para captar recursos, este estudio intenta responder la
siguiente pregunta: “;Cudl es el motivo para donar recursos a causas o entidades
sociales?”.

El objetivo general de este estudio es identificar los factores intrinsecos y ex-
trinsecos que motivan al donante a contribuir con recursos para las organizaciones
sociales.

El éxito al captar recursos depende de la relacion que se establece con los
donantes: personas o instituciones que, generalmente, comparten la misma mision,
valores y objetivos que la organizacion, y desean contribuir para que se realicen
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actividades o proyectos y se cumplan las promesas de las organizaciones (Pereira,
2006; Szazi, 2005; Tachizawa, 2007).

Ante todo lo mencionado, este estudio pretende contribuir en el area de gestion
social y captacion de recursos financieros de fuentes externas, porque presenta los
factores que estimulan al donante externo. Por otro lado, esta investigacion detalla
los factores extrinsecos o intrinsecos que motivan a las personas a realizar dona-
ciones.

Este trabajo se divide en cinco secciones para organizar y sistematizar la in-
vestigacion, realizada con el fin de conocer el proceso de captacion de recursos
para proyectos sociales. En la primera seccidn, se presenta el contexto en el que se
encuentra este estudio y su objetivo. En la segunda seccion se detallan los funda-
mentos tedricos. En la tercera seccion se describe la metodologia que fundamenta y
utiliza esta investigacion. En la cuarta y quinta seccion se presentan el analisis y los
resultados de la investigacion y las consideraciones finales. También se sefialan los
factores intrinsecos y extrinsecos que influyen en la donacion de recursos a causas
o entidades sociales.

2.- REVISION DE LA LITERATURA

2.-1 La importancia de la gestion y captacion de recursos

Una de las preocupaciones de las organizaciones sin fines de lucro es la captacion
de recursos, ya que los ingresos en muchos casos no alcanzan para mantenerse en
funcionamiento. Por eso, estas instituciones buscan recursos externos como forma
alternativa para mantener una entrada de recursos de forma suficiente y constante.

En general, los donadores prefieren organizaciones con las siguientes caracteris-
ticas: tienen una mision compatible con la causa en la que creen; son transparentes
e idoneas en sus informes; desarrollan trabajos para los empleados, difunden la
cantidad, carencia y edades de los beneficiados por medio de proyectos; y alcanzan
los resultados pretendidos (PEREIRA, 2006; Szazi, 2005; Tachizawa, 2007).

Las actividades de recaudacion de fondos (fundraising) han movido un gran
volumen de recursos en Brasil. Segun una investigacion de la ONG Oxfam (de
Inglaterra) y del Instituto de Estudios de la Religion, en 1995, hubo 74 millones
de dolares en recursos solo para Brasil. Al divulgarse esta informacion, muchas
organizaciones surgieron con el tnico propdsito de absorber parte de ese dinero
(Montano, 2002).

Para Falconer (1999a, 1999b) y Tachizawa (2007), las principales fuentes de
recursos financieros son las agencias de cooperacion, las instituciones extranjeras,
la venta de productos/servicios, los organismos gubernamentales, las empresas, las
fundaciones y los donantes individuales.

La fuerte competencia por los recursos disponibles, la necesidad de medir y eva-
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luar internamente el desempeno de los gestores, asi como determinar la viabilidad
de proyectos y la urgencia en captar recursos (fundraising) llevan a las organizacio-
nes a renovar e innovar las formas de captar recursos, y a ofrecer mejores proyec-
tos de impacto social y financiero (Adulis, 2001; Adulis, 2002a, 2002b; Schlithler;
Kisil; Correia, 2008).

En este sentido, las organizaciones necesitan profesionalizarse para administrar
mejor sus actividades y optimizar su relacion con los donantes y socios.

2.-2 Donantes e inversores sociales

La relacion con los donantes (stakeholders externos) es muy importante para las
OTS. En primer lugar, porque estas surgieron por necesidades de la sociedad y, en
segundo, porque estan influenciadas por los beneficiarios, por los donantes, y por el
gobierno, entre otros.

Con respecto a la captacion de recursos, se puede dividir a los principales donan-
tes de las OTS en cuatro grandes grupos (Cuadro 1).

Cuadro 1 — Donantes tipicos de las OTS

DONANTES EJEMPLOS

Organismos publicos Organismos municipales, provinciales o nacionales

. . Embajadas, instituciones internacionales, fundacio-
Agencias financiadoras

nes
Empresas privadas Empresas privadas en general
Individuos y voluntarios Personas fisicas en general

Fuente: Santos (2009, p. 28).

Esos donantes representan distintas lineas de financiacidon social que engloban
varias areas, como por ejemplo, salud, educacion, asistencia social, cultura, medio
ambiente, agricultura, agro negocios, turismo y derechos humanos. Los criterios
exigidos para la donacioén dependen del perfil de cada donante.

2.-2.1 Donantes individuales

Las personas fisicas realizan donaciones de las siguientes formas: tiempo, di-
nero, ropa, alimentos, juguetes, entre muchas otras cosas. Estos donantes, una im-
portante fuente de recaudacion de recursos, son de facil acceso. Sin embargo, para
aumentar la eficacia de esta captacion de recursos, es necesario aclarar quién es el
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donante, cudles son sus necesidades y deseos, asi como las causas que apoyan o las
actividades que querrian desarrollar.

Entre agosto y septiembre de 2007, el Instituto para el Desarrollo de la Inversion
Social (IDIS) promovid una investigacion sobre el perfil y las caracteristicas de
los inversores sociales. El relevamiento se realizo a partir de 957 entrevistas entre
habitantes de mas de 18 afos de las ciudades antes mencionadas (Schlithler; Kisil;
Correia, 2008). Esta investigacion identificd que el primer contacto del donante con
la organizacion social fue la recomendacion de amigos y familiares (41%), seguido
del telemarketing (36%). El hecho de que el primer contacto sea por medio de reco-
mendaciéon de conocidos demuestra que la decision de donar requiere una relacion
de confianza. Esto quiere decir que, en un primer momento, la causa apoyada no es
exactamente la causa con la que la persona se identifica.

Schlithler, Kisil y Correia (2008) observaron que el 74% de los entrevistados son
donantes y descubrieron que de ese total, el 56% son del sexo femenino, el 40%
pertenecen a la clase A/B, la mayoria concurrié a la universidad (59%), la edad
promedio varia entre 35 y 40 afios (56%) y el 77% vive en la ciudad hace mas de
diez afios. En un primer momento, los entrevistados explicaron los motivos que los
llevaron a donar de forma espontanea, y, en un segundo momento, de forma esti-
mulada (con eleccion de alternativas). La posibilidad de hacer algo para mejorar la
condicion de vida de otras personas fue el factor principal de motivacion senalado
por los entrevistados de forma espontdnea y estimulada, con un 57% y un 77% res-
pectivamente. El segundo factor es el religioso y el tercero, la satisfaccion personal.

Por la escasez de datos brasilefios sobre este tema, el resultado se compar6 con
los siete perfiles de la sociedad norteamericana mencionados por Prince y File
(Cuadro 2). Entre los entrevistados no se observo un perfil de herederos (Schlithler;
Kisil; Correia, 2008).

Cuadro 2 — Los factores motivadores de los donantes brasileiios

Motivacién para Respuesta | Respuesta Relacion con el
. . perfil
donar espontinea | estimulada .
norteamericano
Hacer algo para
mejorar las altruista,
condiciones de vida 57 77 comunitario y
de otras personas / retribuidor
ayudar al projimo
Motivos religiosos 17 41 devoto
Satisfaccion personal 15 49 social
altruista,
Ejercer la ciudadania 13 49 comunitario y
retribuidor
Identificacio .
dentificacion con una 6 25 altruista
causa
Confianza en
determinada entidad 2 23 inversor
social

INVENIO 17 (33) 2014: 115-130 119



Nilcéia Cristina dos Santos - Valéria Rueda Elias Spers - Ivonete Telles Medeiros
Placido - Laudicério Aguiar Machado - Miriane de Almeida Fernande

Fuente: Schlithler, Kisil y Correia (2008, p. 25).

Al medir el peso de las donaciones individuales en el presupuesto de las OTS, se
concluye que los donantes son una importante fuente para garantizar la sustentabi-
lidad de estas organizaciones.

2.-3 Aspectos psicoldogicos del comportamiento del donante

Cada individuo tiene su propia personalidad y no es facil identificar un nico
perfil para todos los donantes. Cada individuo se ve influenciado por factores inter-
nos relacionados con la personalidad (aprendizaje, motivacion, percepcion, actitud)
y externos vinculados a los grupos de relacion (familia, amigos, sociedad, politica).

2.-3.1 Teorias del comportamiento

Para la captacion de recursos de las OTS, el donante cumple un papel funda-
mental. Por eso es necesario comprender los motivos que impulsan al individuo a
realizar la donacidn a determinada institucion. Segun Chiavenatto (2005), la mo-
tivacion indica causas o estimulos que producen determinado comportamiento en
las personas. Esta motivacion o comportamiento no es igual en cada individuo, ya
que depende de determinados factores, como direccidn, intensidad y permanencia.

Durante los ultimos tres siglos, varios filosofos y economistas han intentado
entender como y por qué las personas ayudan a otras. Estos estudiosos se basaron
en teorias de la Psicologia, la Antropologia y la Sociologia (SARGEANT, 1999).
Segun Minicucci (1995), la Psicologia posee cuatro escuelas principales: Teoria de
la Gestalt, del Campo, Behaviorismo y Psicoanalisis, con los siguientes aspectos
psicolégicos (Cuadro 4):

Cuadro 4 — Comparacion de los aspectos de las escuelas psicologicas

ESCUELA AUTOR ANO RELACION CON EL DONANTE
Relacion con el ego. La motivacion puede

Psicoanalisis Sigmund Freud | 1890 |relacionarse con deseos psicologicos y psi-
copatologicos.

Relacion de percepcion. La motivacion

Max Wertheimer ede surgir por la percepcion de los sen
Teoria de la Gestalt | Wolfgang Kohler | 1890 puede Surglr por fa pereep o ,
Kurt Koffka timientos 0 movimientos al recibir un esti-

mulo.

Relacion estimulo-respuesta. La motiva-
cién se origina por estimulos sociales o sen-
timientos y necesidades intimos, o por una

Behaviorismo o teoria
del estimulo y res- John B. Watson | 1913

uesta .
p combinacion de ambos.
Relacion con el campo. La motivacion sur-
, . e en la relacion entre el donante y el campo
Teoria del Campo Kurt Lewin 1915 | & M P

psicoldgico que lo rodea, es decir, el mundo
a su alrededor.

Fuente: Santos (2009, p. 38).
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Las teorias presentadas en el cuadro 4 muestran los factores que influyen en el
donante a la hora de decidir: accién-reaccion, sentimientos, percepcion del ambien-
te interno y externo, necesidades y deseos.

2.3.2 Teorias de motivacion

Las teorias relacionadas con la motivacion se dividen en dos grupos: proceso y
contenido. El primero explica como funciona la motivacion y el segundo intenta
elucidar cudles son los motivos que llevan a las personas a actuar (Figura 1):

Figura 1 — Clasificacion de las teorias sobre motivacion

1- Modelo de comportamiento

TEORIAS DE
PROCESO 2- Teoria de la expectativa
Intentan explicar como | 3- Behaviorismo
funciona la motivacion )
TEORIAS 4- Teoria de la equidad
SOBRE i
MOTIVACION TEORIAS DE 1- Teorias clésicas
CONTENIDO

2- Teoria de las necesidades

| Intentan explicar cudles | |
son los factores que

motivan a las personas 4- Teoria de los dos factores

3- Frustracion

Fuente: Chiavenatto (2005, p. 257).

Son las teorias que agrupan a las variables individuales o situacionales que influ-
yen en el comportamiento del donante, es decir, estas variables provocan y estimu-
lan la satisfaccion de las necesidades. Entre las propuestas teoricas, se destacan la
Jerarquia de las necesidades de Maslow, la Teoria de los dos factores de Herzberg,
la ERC (existencia, relacion y crecimiento) de Alderfer y la Teoria de las necesi-
dades de McClelland (Bergamini, 2008; Carvalho; Souza, 2007; Minicucci, 1995;
Vergara, 2009).

Sargeant (1999), al estudiar la motivacion de los donantes, desarrollé un
modelo con los factores que influyeron sobre el individuo (Figura 2).
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Figura 2 — Modelo individual del comportamiento del donante

DETERMINANTES
EXTRINSECOS

Edad - Sexo - Cla-
se social - Ingreso -

Geodemografico
SALIDAS
ENTRADAS PERCEPCION DETERMINANTES DEL Donacién de dinero
Atencion de caridad | | Imagen PROCESAMIENTO Donacion de tiempo
Marcas —|Ego Experiencia pasada Donacion de bienes
Hechos/imagenes Incentivo Criterio de juzga- Tamafio de la
Maneras de pedir Sentimientos miento donacion
Lealtad
DETERMINANTES
INTRINSECOS
Necesidad de

autoestima - Culpa
- Piedad -Justicia
social - Empatia -
Miedo - Solidaridad

Fuente: Adaptado de Sargeant (1999, p. 218).

El modelo presentado por Sargeant (1999) se construye con entradas, procesa-
miento y salidas. Las entradas son los recursos y las informaciones internas o ex-
ternas que engloban el proceso de decision del donante. Durante el procesamiento,
el donante recopila la informacién sobre las causas o entidades que va a elegir y
define los criterios que considerara en la evaluacion. Por ltimo, las salidas son el
comportamiento del donante por medio de donaciones de dinero, tiempo, bienes,
etc. (Costa; Daré; Veloso, 2004).

A partir del proceso de decision del donante, se pueden comprender los factores
que influyen en su comportamiento.

a) Reaccion perceptual

La reaccion perceptual es el proceso en el que el donante interpreta los estimu-
los recibidos y reacciona ante esa influencia. La organizacion puede proporcionar
informacion real y datos estadisticos sobre el trabajo que desarrolla, pero eso no
es suficiente para estimular al donante en su decision de ayudarla o no. Lo mejor
es considerar la personalidad del individuo, sus necesidades, su ego, los estimulos
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recibidos (interno, externo, positivo, negativo) y su capacidad de percepcion (Ber-
gamini, 2008; Minicucci, 1995; Sargeant, 1999).

El tipo de estimulo (negativo o positivo) afecta la decision del donante. Por
ejemplo, una entidad que ayuda a animales abandonados provoca un estimulo po-
sitivo en un individuo, siempre que esta persona quiera apoyar esa causa, y un esti-
mulo negativo, si la persona siente rechazo por esa causa. Esos estimulos afectan el
grado de compromiso del donante, que en el primer caso es alto porque se aproxima
a esa causa y en el segundo es bajo porque se aleja de la causa.

b) Determinantes extrinsecos

Son variables externas que interfieren en el perfil del donante y afectan la forma
de comprometerlo, sus principales aspectos son: género, edad, ingreso, clase social
y region geodemografica.

La edad de un individuo se relaciona con su capacidad de donar, por ejemplo,
un adulto que trabaja puede ayudar mas que un adolescente que solo estudia. Segun
Royer (1989 apud Sargeant, 1999), un estudio en los EE.UU. senala que el 60% de
las personas donantes tienen entre 60 y 76 afios.

El nivel socioecondomico también influye en el valor de la donacién o en el tipo
de resultado, es decir, contribuciones mas altas pueden cambiar una situacion, por
ejemplo, donar un terreno para construir una escuela o construirla, causara un im-
pacto mayor que solo ayudar donando una cantidad especifica para una causa.

La geodemografia estudia la ubicacion y evolucion de la poblacion en una ciu-
dad. El estudio presentado en el informe del IDIS (Schlithler; Kisil; Correia, 2008)
sefiala que los individuos crean una identidad con el lugar en el que nacen, crecen,
construyen su familia, es decir, donde viven.

¢) Determinantes intrinsecos

Los factores importantes para el donante y que influyen en su decision engloban
necesidades (autoestima, seguridad, poder) y sentimientos (miedo, culpa, piedad,
satisfaccion). Sargeant (1999) afirma que las donaciones a causas sociales son re-
sultado de un proceso cognitivo, que intenta conocer al individuo considerando
aspectos reales, espirituales e imaginarios.

Es casi imposible separar la motivacion de la emocion que la acompafia y que es
responsable del acto de donar (Murray, 1971 apud Bergamini, 2008). Asi, cuanto
mas fuerte la necesidad, mas intensa sera la motivacion. La necesidad busca un ob-
jetivo o algo que la satisfaga. Un individuo con hambre busca alimentos y hasta que
no satisfaga esa necesidad, no se concentrara ni en estudio ni en trabajo (Minicucci,
1995).

Estas necesidades son dos basicamente: primarias (alimentacion, ropa, seguri-
dad) y secundarias (materiales, sociales, psicologicas). La teoria mas conocida so-
bre este tema es la de Maslow. David McClelland desarrollo6 otra teoria que se basa
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en las necesidades humanas, es conocida como Teoria de McClelland, que conside-
ra tres necesidades especificas: de realizacion, de filiacién y de poder. Segun esta
teoria, el individuo intenta alcanzar metas y recompensas (realizacion), valora las
relaciones humanas (filiacién) e influye en las personas y en el ambiente (poder,
control).

3.- Métodos y procedimientos de investigacion

En esta seccion se presenta el método de investigacion seleccionado para alcan-
zar los objetivos del estudio, que se realizé por medio de una investigacion descrip-
tiva sobre el estado de la cuestion.

En primer lugar, se analizaron los datos secundarios obtenidos en la revision
bibliografica y en los datos publicos, como revistas, diarios y sitios web sobre el
tercer sector y la captacion de recursos, para conseguir la informacion necesaria
para comprender el contexto del sector y el comportamiento de las personas.

Este relevamiento era necesario para obtener datos relevantes que ayuden a de-
linear las preguntas del cuestionario que estructuran la investigacion descriptiva,
identificar las variables incluidas, las motivaciones y actitudes en relacion con el
tema. El cuestionario se elabord con preguntas que caracterizan al donante: (1)
razones para no realizar donaciones; (2) los motivos para hacer donaciones; (3)
satisfaccion generada con la donacion; (4) los recursos donados; (5) la causa social;
(6) el beneficio publico. Todas estas preguntas se midieron con las escalas de Li-
kert de cinco puntos, que varian desde no estoy totalmente de acuerdo hasta estoy
totalmente de acuerdo. Se incluyen, también, cuestiones para describir la muestra
y otra informacion relacionada con la donacion (frecuencia, tiempo, valor, causa y
publico).

Al comienzo, el cuestionario se aplicaba en un pre-test con el cual se intentd
identificar las cuestiones que retrataran mejor el objetivo de la investigacion y eli-
minar o agrupar las preguntas seglin su relevancia. La version final del cuestionario
se aplico a empleados y alumnos de grado de la Facultad Integrada Maria Imacu-
lada (FIMI) y empleados, maestrandos y ex-alumnos de grado y posgrado de la
Universidad Metodista de Piracicaba (UNIMEP). Fueron 226 cuestionarios validos
que se contabilizaron y analizaron.

El nivel de confianza utilizado en los analisis comparativos fue del 95%. Se
utilizaron los programas informaticos SPSS — Statistical Package for the Social
Sciences [Paquete Estadistico para Ciencias Sociales] y XLSTAT 2010 — Modular
Statistical Software.

4.- Presentacion y analisis de los resultados

Los resultados de la investigacion contribuyen a caracterizar a la muestra, que
es la base de este estudio, y se presentan en la Tabla 1, en la que se puede observar
informacion sobre la situacion sociodemografica de los donantes y su predisposi-
cion para donar o no.
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Tabla 1 — Caracteristicas sociodemogrificas de la muestra

VARIABLE FRECUENCIA %
género
masculino 50 22,12
femenino 176 77,88
TOTAL 226 100,00
edad
de 18 a 24 anos 94 41,59
de 25 a 34 afios 64 28,32
de 35 a 44 anos 44 19.47
de 45 a 54 anos 18 7,96
de 55 a 64 afios 6 2,66
mas de 64 afios 0 0
TOTAL 226 100,00
ingreso mensual
menos de R$ 465 30 13,27
entre R$ 466 y R$ 930 69 30,53
entre R$ 931 y R$ 1.395 44 19,47
entre R$ 1.396 y RS 2.790 43 19,03
entre R$ 2.790 y R$ 4.650 17 7,52
mas de R$ 4.651 22 9,74
no informada 1 0,44
TOTAL 226 100,00
escolaridad
superior incompleto 178 78,76
superior completo 15 6,64
posgrado incompleto 13 5,75
posgrado 20 8,85
TOTAL 226 100,00

Fuente: Santos (2009, p. 52-53).
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La investigacion buscd motivos, causas o necesidades que influyen en los do-
nantes de recursos. En estas comparaciones, se consideraron dieciséis variables del
cuestionario (motivos/causas de la donacidon) y cuatro factores generados por el
analisis. Las variables y los factores se muestran en el Cuadro 5.

Cuadro 5 — Motivos, causas y necesidades que motivan la donacion

Motivos/Causas Motivos/Causas Factores
DV - Motivacion devoto DP - Deseo de poder 1 — Prestigio
ES - Foco entidad social DD - Deseo de seguridad 2 — Autorrealizacion

DF - Suplir necesidades fisiologicas

- . -, 3 — Autosatisfaccion
(vivienda, alimentacion)

Pn - Personas humildes

BP - Bienes NA - Necesidad de aceptacion 4 — Necesidad social
TV - Tiempo de voluntariado NP - Necesidad de poder
RD - Lugar de la donacion NR - Necesidad de realizacion
DS - Deseo de satisfaccion RE - Uso de recursos
DA - Deseo de conexion LD - Por lealtad

Fuente: Santos (2009, p. 75).

La decisioén de donar recursos a una causa social u organizacion del tercer sec-
tor se relaciona con la influencia de factores extrinsecos o intrinsecos (Minicucci,
1995; Sargeant, 1999; Schlithler; Kisil; Correia, 2008; Simpson, 1986), que en el
caso del donante, contribuyen a elevar o mantener el valor donado.

En este estudio, el analisis de regresion logistica binaria consider6 los siguientes
factores extrinsecos: edad, ingreso, género y curso. Entre las variables, el ingreso
es la que mas impacta en la decision de la donacion. Se concluyd que los sujetos
con un ingreso superior a R$ 930,00 realizan mas donaciones que los sujetos con
un ingreso inferior.

Los otros factores extrinsecos pueden no impactar en el proceso decisivo de la
donacion, debido al perfil de la muestra, que se compone de estudiantes entre 18 y
24 afios (41,59%), la mayoria mujeres (77,88%) y de la carrera de Trabajo Social
(52,65%).

En relacion con los factores extrinsecos, se consideraron 16 variables, clasifi-
cadas en cuatro factores: prestigio, autorrealizacion, autosatisfaccion y necesidad
social; de esa forma, al considerar los factores motivacionales, esta investigacion
permite clasificar a los donantes en tres tipos, segun la Tabla 2.
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Tabla 2 — Los factores motivadores de los donantes

Motivacién para donar % donante
1 - Necesidad de autosatisfaccion 39,6% 1
2 - Necesidad de realizacion 29,3% 2
3 - Necesidades sociales 27,9% 3
4 - Necesidad de prestigio 5,1% 4

Fuente: Santos (2009, p. 90).

Los donantes del tipo 1 intentan, por medio de la donacion sentirse bien con
ellos mismos, eliminar sus necesidades de autosatisfaccion, por ejemplo, autoapre-
ciacion e independencia. Los donantes del tipo 2, cuando actuan motivados por
la necesidad de realizacion, concretan deseos mas elevados, por ejemplo, superar
su propio potencial y desarrollarse de forma continua. Las necesidades sociales
motivan a los donantes del tipo 3, que intentan satisfacer su deseo de asociacion,
por ejemplo, de participacion o de aceptacion con los compafieros de un proyecto
social. El donante del ltimo tipo actua por la necesidad de prestigio, por ejemplo,
estatus y poder. Luego de realizar la comparacion entre las variables extrinsecas e
intrinsecas, las principales diferencias se presentan en el Cuadro 6.

Cuadro 6 — Factores extrinsecos e intrinsecos del comportamiento del donante

EXTRINSECOS INTRINSECOS

El género no es un factor que determine los motivos y causas de la do-
nacion.

genero Se sabe que las mujeres tienen una tendencia mayor a donar que los hom-
bres, y sobretodo en relacion con el tiempo de voluntariado y lugar de la
donacion.

La edad no es un factor determinante en los motivos y causas que deciden
la donacidn, a excepcion del grupo entre 35 y 44 afios, que se identifica-
ron con las variables relacionadas con la autosatisfaccion y el deseo de
satisfaccion.

edad

ingreso El ingreso es un factor que impacta sobre la decision de donacion.

La carrera no es un factor que determine los motivos y causas de la do-
nacion.

Fuente: Santos (2009, p.81).

carrera

Los factores intrinsecos mas destacados fueron los relacionados con la auto-
satisfaccion. Este factor motivacional también se identifico en las investigaciones
realizadas en Brasil por el IDIS, en 2007, y en Estados Unidos por Prince y File
(Schlithler; Kisil; Correia, 2008).
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Al considerar los factores intrinsecos, se observa que la motivacion tiene su
propia justificacion, es decir, las personas quieren hacer algo porque eso les propor-
ciona satisfaccion (Bergamini, 2008; Deci; Flaste, 1998).

En la investigacion realizada, la autosatisfaccion es uno de los factores intrin-
secos que influye en el acto de donar. Como es un factor interno, se supone que la
persona estard siempre dispuesta a donar porque eso satisface su necesidad perso-
nal. Los factores extrinsecos (ingreso, edad) e intrinsecos (autosatisfaccion, auto-
rrealizacion y necesidades sociales) afectan el volumen de recursos donados. La in-
vestigacion permitid identificar la motivacion de los donantes y generd un modelo
de proceso de decision con los factores relevantes que cada individuo considera al
donar (Figura 3).

Figura 3 — El comportamiento del individuo en el proceso de decision.

DETERMINANTES
EXTRINSECOS

Ingreso
Edad
Escolaridad

DETERMINANTES DEL
ENTRADAS , SALIDAS
PERCEPCION PROCESAMIENTO

Publico beneficiado . . Donacion de dinero
. .., Sentimientos | | Necesidades perso- ., .
- Predisposiciona | | R o || Donacion de tiempo
. Realizacion nales - Limitaciones . .
la caridad - Hechos/ L, : Donacion de bienes
. Socializacion | | financieras - Expe- ~
imagenes - Maneras . . Tamafio de la
. Ego riencias de vida - .,
de pedir donacion

Criterios de decision

DETERMINANTES
INTRINSECOS

Necesidad de
autosatisfaccion
Necesidad de
autorrealizacion
Necesidades sociales
Necesidad de
prestigio

Fuente: Santos (2009, p. 92)

El modelo presentado arriba por Sargeant (1999) se construye con entradas, pro-
cesamiento y salidas. Las entradas son las caracteristicas, hechos o informacion que
llaman la atencion del individuo y lo acercan al proceso de decision del donante.
Durante el procesamiento, el donante analiza la informacion sobre las causas o
entidades que pretende elegir y expone sus necesidades personales (factores intrin-
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secos) y los factores externos, como sus ingresos (factores extrinsecos).

La percepcion del donante sobre estos factores y el analisis de toda la informa-
cidon determinan la realizacion o no de la donacion. Por ultimo, las salidas son el
comportamiento del donante por medio de donaciones de dinero, tiempo y bienes.

A partir del proceso de decision del donante, se pueden comprender los factores
que influyen en su comportamiento.

5.- Discusion de los resultados

La investigacion realizada sefial6 también que las mujeres tienen mas tendencia
al voluntariado que los hombres. Tal vez este resultado se deba a que la mayoria
de la muestra es del género femenino o por la hipotesis de influencia de estimulos
sociales (familia, amigos, sociedad).

El estudio intentd identificar cudles son las causas o el piblico que més motiva a
los donantes de recursos. Entre las causas elegidas por los donantes del estudio, el
45,76% apoya las causas relacionadas con las necesidades basicas de la sociedad,
mientras que el 13,56% defiende las causas de salud publica y el 32,20% de alimen-
tacion y vivienda (Tabla 10, p. 57). El ptblico preferido son los nifios y los adoles-
centes, que integran el 41,50% del total de la muestra, seguidos por los enfermos de
cancer, con un 34,70% de la muestra.

Se nota que el donante, cuando realiza donaciones, espera algo a cambio, no
necesariamente un retorno financiero, sino un retorno intangible — el deseo personal
—, explicado por las distintas escuelas psicoldgicas (Behaviorismo, Gestalt, Psicoa-
nalisis).

Por ejemplo, en la presente investigacion, el 82,90% de los donantes explica que
no pretenden que les descuenten impuestos a las ganancias por su donacién. Tal vez
esto se relacione con el perfil de la muestra, segtin el cual el 42,30% gana hasta dos
sueldos minimos y no paga impuesto a las ganancias. En el caso en que los indivi-
duos ganen mas por mes, el resultado podria ser otro.

Con esta informacion se puede definir la forma de abordar a un futuro donante,
ya que las personas atribuyen distintos valores a las causas sociales. Asi, depen-
de de la causa, la institucion o del valor solicitado. No es conveniente motivar al
donante a contribuir de forma perjudicial, ni solicitar recursos financieros a quien
dona unicamente bienes y productos.

Este estudio fue exclusivo para los donantes de recursos. En un estudio futuro,
seria interesante evaluar el comportamiento de los individuos no donantes, identi-
ficar los motivos (falta de confianza, de tiempo, entre otros) que les impiden donar
recursos e investigar si esta actitud se puede revertir.

Recibido: 24/04/14. Aceptado: 02/09/14.
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