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RESUMO 

A presente pesquisa tem como objetivo analisar os fatores que antecedem a intenção de doar 

para as Santas Casas de Misericórdia. Para a realização deste estudo, foi utilizada a 

modelagem de equações estruturais, por meio do método survey. A pesquisa foi realizada com 

a aplicação de questionários, compondo uma amostra de 446 indivíduos. O modelo proposto 

demonstrou que os construtos credibilidade, confiança, comprometimento, tipicidade e 

empatia obtiveram resultados que os confirmam como antecedentes a intenção de doar. A 

partir da análise dos resultados obtidos por essa pesquisa, verificou-se que a tipicidade é a 

variável que mais influencia a intenção de doar de um indivíduo. 

 

Palavras Chave: Intenção de doar, comprometimento, confiança, credibilidade, tipicidade e 

empatia.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

ABSTRACT 

This research aims to analyze the factors that precede the intention to donate as the Santas 

Casas de Misericórdia. 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. 

 

Keywords: Intention to donate, commitment, trust, credibility, typicality and empathy. 
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1. INTRODUÇÃO 

 

As doações monetárias individuais são importantes para as organizações sem fins 

lucrativos (OSFL) porque financiam boa parte das atividades de bem-estar e caridade dessas 

instituições. Dessa forma, o presente estudo tem como objetivo analisar os fatores que 

antecedem a intenção de doar dinheiro para as Santas Casas de Misericórdia. 

Na sociedade as OSFL estão presentes na vida de muitas pessoas. No entanto, somente 

quando há uma necessidade específica é que muitas vezes os cidadãos percebem sua presença. 

Por exemplo, pode-se mencionar o caso da Santa Casa de Misericórdia de Ouro Preto 

(SCMOP), que é uma entidade que atende um grande número de pessoas por ano que 

necessitam de cuidados hospitalares. 

As OSFL geralmente têm como atribuição principal fornecer serviços para o bem-estar 

da sociedade por meio de ações filantrópicas. Tais ofertas de serviços podem ter origem nos 

serviços deficientes estatais, como é o caso da assistência médica no Brasil. As OSFL não têm 

uma fonte própria de recursos financeiros e o dinheiro que o governo repassa geralmente é 

insuficiente para a manutenção das suas atividades, dessa forma, uma das alternativas 

existentes para a captação de recursos monetários é a doação individual de dinheiro.  

Segundo Antônio Penteado Mendonça, provedor da Santa Casa de São Paulo, no 

Brasil as Santas Casas de Misericórdia são responsáveis pelo atendimento de 53% da saúde 

brasileira e 64% dos atendimentos que exigem alta complexidade (O GLOBO, 2018). No 

entanto, essas OFL acumulavam uma dívida de cerca de R$ 21,5 bilhões no ano de 2005 

(AGÊNCIA SENADO, 2019). 

Apesar das pesquisas sobre doações estudarem as doações para a caridade 

(SARGEANT; LEE, 2004; MOHANTY, 2011; BEKKERS; WIEPKING, 2011; DVORAK; 

TOUBMAN, 2013), o comportamento de ajuda (BENDAPUDI et al., 1996), os fatores 

intrínsecos e extrínsecos dos doadores (LEE; CHANG, 2008), e os aspectos econômicos, 

políticos, sociais e demográficos podem afetar a quantidade de doações monetárias e os 

valores (AIKEN, 2006; BARRAKET, 2008; TEAH; LWIN; CHEAH, 2014).  

É interessante notar que países que tem menos capacidade de investimentos, como 

Myanmar, Kenya e Nigéria conseguem arrecadar mais dinheiro de doações para as suas OFSL 

do que o Brasil (WORLD GIVING INDEX, 2019). Assim cabe o questionamento: O que é 

determinante para uma pessoa ter a intenção de doar para uma entidade filantrópica como as 

Santas Casas de Misericórdia? 



10 

 

 

 

Para Ranganathan e Henley (2008) as OSFL destinadas à caridade devem depender 

mais de doações do que do financiamento governamental. Assim, compreender a intenção de 

uma pessoa doar para as Santas Casas de Misericórdia torna-se de interesse dos profissionais 

de marketing dessas instituições. Além disso, este estudo pode contribuir para aspectos que 

diferenciam a disposição de doar do doador das Santas Casas de Misericórdia da disposição 

de doar para outras OSFL. 

 

2. REFERENCIAL TEÓRICO 

 

2.1. Comprometimento e Intenção de doar 

 

Intenção é a probabilidade de realizar uma ação para realizar um comportamento 

específico (RAYGOR, 2016). 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), os indivíduos que estão 

insatisfeitos com seus relacionamentos estarão menos comprometidos em mantê-los. Isto 

demonstra o fato de que quanto menor o nível de satisfação de um indivíduo, menor será seu 

comprometimento com o relacionamento. No entanto, esse mesmo pensamento pode ser 

aplicável na relação entre indivíduos e organizações. Ou seja, possivelmente as pessoas 

somente se comprometem com as organizações caso a relação de troca seja proveitosa para 

ambos. No caso de doações, o que se observa é que as pessoas se comprometem e têm a 

intenção de doar para as organizações, porque sentimentos bons são percebidos em troca 

(SARGEANT; FORD; WEST, 2006).  

O trabalho de Bani e Strepparava (2011) analisou as doações para as organizações de 

caridade e percebeu que há uma relação direta entre o comprometimento e a intenção de doar 

de um indivíduo.  

 

H1: Quanto maior for o comprometimento com as Santas Casas de Misericórdia, maior será 

a intenção realizar uma doação a elas.  
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2.2. Confiança e Comprometimento 

 

A confiança é definida como uma disposição de contar com um parceiro de troca em 

quem se pode confidenciar algo (MOORMAN; ZALTMAN; DESHPANDE, 1992, p. 315). 

Geralmente a confiança está associada ao setor empresarial e, nessa área, ela é um importante 

construto para a tomada de decisão do consumidor (GARBARINO; JOHNSON, 1999; 

WANG; WANG; LIU, 2016). Para Morgan e Hunt (1994) os relacionamentos fundamentados 

em confiança têm elevados níveis de valorização, e isso, faz com que os envolvidos desejem 

se comprometer. 

No setor sem fins lucrativos a confiança está diretamente relacionada às doações 

(SARGEANT; FORD; WEST, 2006). Os autores deste artigo defendem que quanto maior for 

a confiança em uma organização sem fins lucrativos, mais as pessoas poderão se 

comprometer com ela. Desta maneira, se um indivíduo confia que uma organização sem fins 

lucrativos entrega os valores que ela propõe a sociedade, este indivíduo será mais inclinado a 

manter um relacionamento compromissado com ela.  

O estudo realizado por Loureiro, Sarmento e Galelo (2017), analisou que quando o 

indivíduo considera que a organização possui capacidade e vontade de entregar o que foi 

prometido, ele terá mais confiança nela e isto influenciará no comprometimento entre o 

indivíduo e a organização. 

 

H2: Quanto maior for a confiança com as Santas Casas de Misericórdia, maior será o 

comprometimento para com elas. 

 

2.3. Credibilidade e Confiança 

 

Credibilidade é definida como a confiabilidade da informação do produto contida em 

uma marca, que exige que os consumidores percebam que a marca tem a capacidade e 

disposição para entregar continuamente o que foi prometido. (ERDEM; SWAIT, 2004). 

Em uma entrevista concedida à revista Veja, José Luiz Setúbal, um dos maiores 

filantropos do Brasil, afirmou que uma das dificuldades encontradas pelo doador é selecionar 

uma instituição que transmita credibilidade (VEJA, 2019). Pode-se evidenciar que a 

credibilidade se torna um construto relevante na construção de justificativas para doar. Pois 
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um doador quer saber se realmente seu dinheiro será bem investido na causa que ele julga 

necessária por uma organização sem fins lucrativos. 

De acordo com Pratono e Tjahjono (2017) é necessário alcançar um bom nível de 

relacionamento com as pessoas para que uma organização tenha credibilidade. A 

credibilidade da organização esta diretamente ligada com os seus resultados (GOLDSMITH; 

LAFFERTY; NEWELL, 2000).  

Desta maneira, pode-se considerar que se um indivíduo sentir credibilidade em uma 

organização sem fins lucrativos representante de uma causa específica, maior serão as chances 

de que ele a veja como uma organização que passe confiança. 

 

H3: Quanto maior for o nível de credibilidade que as Santas Casas de Misericórdia 

transmitam, maior será seu nível de confiança. 

 

2.4. Credibilidade e Intenção de doar 

 

Estudos realizados por Pratono e Tjahjono (2017) observaram que a credibilidade da 

marca terá impacto positivo na intenção dos consumidores de doar a um 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 determinação de um indivíduo em realizar uma doação. Em uma visão voltada 

ao setor sem fins lucrativos, como foi estudada por Walker e Kent (2013) a credibilidade é um 

dos fatores que influenciam a intenção de doar. 

Desta forma, pode-se considerar que uma organização sem fins lucrativos que 

transmita credibilidade para a sociedade e demonstre realizar suas ações de uma forma 

honesta e entregue o que foi prometido, terá maiores chances de obter uma doação de um 

indivíduo. 

 

H4: Quanto maior for o nível de credibilidade das Santas Casas de Misericórdia, maior será 

a intenção de doar de um indivíduo a elas. 
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2.5. Empatia e Intenção de doar 

 

Empatia é definida como um estado afetivo que decorre da apreensão do estado ou 

condição emocional do outro, e que é congruente com ele (EISENBERG; MILLER, 1987, p. 

91). 

A empatia é uma parte essencial do funcionamento emocional e da cognição 

interpessoal, tornando os indivíduos particularmente atentos aos estados mentais e às emoções 

de outras pessoas (CARRÉ et al., 2013). 

O artigo de Lee e Chang (2008) analisa a empatia como um fator intrínseco que 

interfere na intenção de um indivíduo em realizar uma doação. A pesquisa realizada por 

O’Loughlin Banks e Raciti (2018) revela fortes efeitos da empatia na intenção de doar e sua 

influência na quantidade de doação recebida pelos serviços de caridade. 

O nível de empatia que uma pessoa tem com uma causa específica poderá influenciar 

em sua intenção de realizar uma doação a esta causa, ou seja, caso o indivíduo tenha um alto 

nível de empatia com o hospital do câncer, por exemplo, ele será mais propenso a realizar 

uma doação a um hospital que ajude esta causa. 

 

H5: Quanto maior for o nível de empatia de um indivíduo com a causa das Santas Casas de 

Misericórdia, maior será sua intenção 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). 

Para Michel e Rieunier (2012) um indivíduo pode considerar uma associação típica de 

uma causa humanitária quando esta associação é consistente com a imagem que ele tem dessa 

causa específica.  

Segundo Do Paço, Rodrigues e Gouveia Rodrigues (2015) a tipicidade influencia na 

intenção de doar a partir do momento em que um indivíduo percebe a eficiência das ações das 

organizações sem fins lucrativos. O que se nota é que pessoas que gostam de animais 

auxiliam mais organizações voltadas para os direitos dos animais do que indivíduos que 

tenham aversão a animais. Do mesmo modo, é esperado que pessoas que têm um estado 
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empático maior por ajudar o próximo, têm mais chances de doar para organizações como as 

Santas Casas de Misericórdia. 

 

H6: Quanto maior for o nível de tipicidade das Santas Casas de Misericórdia, maior será o 

nível de empatia de um indivíduo para com elas. 

 

2.7. Tipicidade e Intenção de doar 

 

Para Michel e Rieunier (2012) a variável tipicidade influencia fortemente na intenção 

de doar a uma organização sem fins lucrativos. O artigo defende que uma alta tipicidade 

significa que uma organização sem fins lucrativos é vista como representativa em seu setor. 

Desta forma, é possível analisar que uma organização sem fins lucrativos típica de 

uma causa específica como o Teleton, por exemplo, terá maiores chances de conseguir 

doações monetárias de indivíduos que a vejam como representante daquela causa. 

 

H7: Quanto maior for o nível de tipicidade das Santas Casas de Misericórdia maior será a 

intenção a intenção de doar a elas. 

 

3. PROCEDIMENTOS METODOLÓGICOS 

 

O presente estudo se apresenta como descritivo, quantitativo e transversal. Descritivo 

porque propôs descrever características de uma população por meio da amostra do estudo. A 

classificação quantitativa refere-se à utilização de técnicas estatísticas para a análise dos 

dados. E, transversal devido a coleta de dados ocorrer em apenas um momento no tempo. 

O método utilizado foi a survey, com a coleta de 446 questionários. Foram aplicados 

questionários estruturados, que são utilizados devido a sua facilidade operacional (SANTA 

HELENA et al, 2008). 112 questionários foram aplicados presencialmente na cidade de 

Mariana, e por meio do Google Docs foram aplicados 334 questionários.  

A técnica de amostragem utilizada foi a não probabilística por conveniência. Esse 

procedimento se justifica devido ao fato de ser dificultoso encontrar todas as pessoas que têm 

a intenção de doar, por isso se definiu o critério de acessibilidade como adequado para o 

presente estudo. A definição do número de respondentes seguiu a orientação de Hair et al., 
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(2009), o qual, define o número de 5 a 20 vezes a quantidade de variáveis. Como o trabalho 

possui 30 variáveis chegou-se ao número de 446 respondentes. 

O questionário foi composto de três etapas. A primeira refere-se à pergunta filtro. 

Posteriormente foram alocadas as escalas encontradas na literatura e já validadas. A escala 

empatia foi adaptada do trabalho de Schlegelmilch et al. (1997); a escala de confiança foi 

baseada no estudo de Sargeant e Lee (2004); a escala de comprometimento foi uma adaptação 

das escalas apresentadas no estudo de Morgan e Hunt (1994); a escala de tipicidade utilizada 

foi a de Do paço, Rodrigues e Rodrigues (2015); a escala de credibilidade apresentada no 

artigo é uma adaptação das escalas encontradas nos trabalhos de Liu, Suh e Wagner (2018) e a 

escala de intenção pode ser visualizada no estudo de Sura, Ahn e Lee (2017). Por fim, foi 

coletado o perfil da amostra 

A disposição de tais escalas no questionário foi de forma aleatório. Tal forma foi 

empregada para minimizar o viés de pesquisa. Para a mensuração foi utilizada a escala Likert 

de 5 pontos, que seguiam a seguinte sequência: (1) Discordo fortemente, (2) Discordo, (3) 

Nem concordo, nem discordo, (4) Concordo, (5) Concordo fortemente. 

Na análise dos dados foram utilizadas técnicas da estatística por meio da modelagem 

de equações estruturais. Por meio dessa técnica é possível observar modelos estatísticos que 

buscam explicar as relações entre múltiplas variáveis (HAIR et al. 2009). Isso foi possível 

devido ao emprego da análise de caminhos e Análise Fatorial Confirmatória por meio do 

software R. A primeira tem o objetivo de demonstrar as relações entre os construtos e a 

segunda de agrupar as variáveis observáveis nos construtos. 

 

Tabela 1: Escalas do modelo 

Código Construto Escala Autor 

B1 Empatia 

Sou frequentemente tocado pelo que vejo acontecer com as 

pessoas que estão precisando dos serviços do Hospital Santa 

Casa de Misericórdia. 

Schlegelmilch et 

al. (1997) 

B2 Empatia 
Consigo ver com facilidade a situação de quem está precisando 

dos serviços do Hospital Santa Casa de Misericórdia. 

Schlegelmilch et 

al. (1997) 

B3 Empatia 
Sou facilmente sensibilizado pela situação de outra pessoa que 
está precisando dos serviços do Hospital Santa Casa de 

Misericórdia. 

Schlegelmilch et 

al. (1997) 

B4 Empatia 
Gosto dos sentimentos que experimento quando ajudo alguém, 

mesmo que não o conheça pessoalmente. 

Schlegelmilch et 

al. (1997) 



16 

 

 

 

B5 Empatia 
Muitas vezes me envolvo com os sentimentos de outras pessoas 

que estão no Hospital Santa Casa de Misericórdia. 

Schlegelmilch et 

al. (1997) 

C1 Confiança 
Eu confio que o Hospital Santa Casa de Misericórdia sempre 

agiria no melhor interesse da causa. 

Sargeant e Lee 

(2004) 

C2 Confiança 
Eu confio no Hospital Santa Casa de Misericórdia para conduzir 
suas operações eticamente. 

Sargeant e Lee 

(2004) 

C3 Confiança 
Eu confio que o Hospital Santa Casa de Misericórdia utiliza os 
fundos doados apropriadamente. 

Sargeant e Lee 

(2004) 

C4 Confiança 
Eu confio no Hospital Santa Casa de Misericórdia para não 
explorar seus doadores. 

Sargeant e Lee 

(2004) 

C5 Confiança 
Eu confio no Hospital Santa Casa de Misericórdia para usar 
técnicas de captação de recursos apropriadas e sensíveis. 

Sargeant e Lee 

(2004) 

C6 Confiança Eu sinto confiança na Santa Casa de Misericórdia. 
Sargeant e Lee 

(2004) 

D1 Comprometimento 
Eu sempre apoio as ações do Hospital Santa Casa de 

Misericórdia. 

Morgan e Hunt 

(1994) 

D2 Comprometimento 
Eu me preocupo com os bons resultados do Hospital Santa Casa 

de Misericórdia. 

Morgan e Hunt 

(1994) 

D3 Comprometimento 
Eu me descreveria como um defensor leal do Hospital Santa 

Casa de Misericórdia. 

Morgan e Hunt 

(1994) 

D4 Comprometimento 
As ações que o Hospital Santa Casa de Misericórdia realiza 

fazem com que eu tenha um comprometimento com ela. 

Morgan e Hunt 

(1994) 

D5 Comprometimento 
Eu frequentemente penso que devo apoiar o Hospital Santa 

Casa de Misericórdia. 

Morgan e Hunt 

(1994) 

E1 Credibilidade 
Eu acredito na credibilidade do Hospital Santa Casa de 

Misericórdia. 

Liu, Suh e 

Wagner (2018)  

E2 Credibilidade 
O Hospital Santa Casa de Misericórdia é um hospital 

competente. 

Liu, Suh e 

Wagner (2018)  

E3 Credibilidade 
O Hospital Santa Casa de Misericórdia possui experiência em 
atender o seu público. 

Liu, Suh e 

Wagner (2018)  

E4 Credibilidade 
O Hospital Santa Casa de Misericórdia transmite credibilidade à 
sociedade. 

Liu, Suh e 

Wagner (2018)  

E5 Credibilidade 
O Hospital Santa Casa de Misericórdia tem responsabilidade 
com a sociedade. 

Liu, Suh e 

Wagner (2018)  

F1 Tipicidade 
O Hospital Santa Casa de Misericórdia representa a ideia que 

tenho de organizações do setor humanitário. 

Do paço, 

Rodrigues e 

Rodrigues (2015) 
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F2 Tipicidade 
O Hospital Santa Casa de Misericórdia é um bom exemplo de 
organização do setor humanitário. 

Do paço, 

Rodrigues e 

Rodrigues (2015) 

F3 Tipicidade 
Estou informado sobre as ações do Hospital Santa Casa de 

Misericórdia. 

Do paço, 

Rodrigues e 

Rodrigues (2015) 

F4 Tipicidade 
O Hospital Santa Casa de Misericórdia é uma organização 
próxima a sociedade. 

Do paço, 

Rodrigues e 

Rodrigues (2015) 

G1 Intenção 
Tenho a intenção de doar para o Hospital Santa Casa de 

Misericórdia 

Sura, Ahn e Lee 

(2017) 

G2 Intenção 
Eu tenho a intenção de doar para o Hospital Santa Casa de 

Misericórdia no futuro. 

Sura, Ahn e Lee 

(2017) 

G3 Intenção 
Eu planejo doar ativamente para o Hospital Santa Casa de 

Misericórdia no futuro. 

Sura, Ahn e Lee 

(2017) 

G4 Intenção 
Eu pretendo participar de um programa de doação para o 

Hospital Santa Casa de Misericórdia no futuro. 

Sura, Ahn e Lee 

(2017) 

G5 Intenção 
Tenho a intenção de doar para o Hospital Santa Casa de 

Misericórdia se eu tiver a chance de fazê-lo. 

Sura, Ahn e Lee 

(2017) 

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019. 

 

4. RESULTADO E ANÁLISE DE DADOS 

 

Na presente pesquisa, em relação à etapa da análise fatorial exploratória dos dados, 

podem-se analisar as frequências univariadas, a normalidade, a homocedasticidade, a 

linearidade e a estrutura fatorial dos itens coletados por meio da utilização do programa R. As 

escalas foram selecionadas neste momento para que posteriormente pudessem ser validadas. 

Para a realização da análise foi aplicado o método Varimax para que fosse possível 

diminuir os dados ao menor número de fatores adequados que explicam a máxima variância 

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 1. 
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Tabela 2: Componentes principais da AFE 

Variáveis 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         

C3   0.761         

C5   0.559         

C6   0.765         

D1     0.787       

D3     0.698       

D4     0.789       

D5     0.812       

E1       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 pelo autor, 2019. 

A tabela demonstra que o fator 6 manteve todas as suas variáveis. Dos demais fatores, 

devido a baixa comunalidade encontrada, foram removidas as variáveis B3, B4, C4, D2, E3e 

F2. 

Em relação à normalidade foram utilizados os testes de Kolmogorov-Smirnov e de 

Shapiro-Wilk que apresentaram p-valor < 0,05 (KMO=0,890). Isso indica uma normalidade 

dos dados. 

O teste de Levene e ANOVA confirmaram a homocedasticidade dos dados.   

A amostra da pesquisa foi composta por 446 indivíduos, sendo 52,9% pessoas do 

gênero masculino e 47,1% do gênero feminino. Quanto à faixa etária, 42,6% possuem entre 
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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 sequência a caracterização da amostra, 13,45% possui renda até R$998,00; 

36,77% têm renda entre R$998,00 a R$2.994,00; 29,60% possui renda entre R$2.994,00 a 

R$4.990,00; 16,81% têm 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 índices acima de 0,7. O presente estudo apresentou para as variáveis 

credibilidade, tipicidade, confiança, empatia, compromisso e intenção, respectivamente: 

0,8666; 0,7543; 0,8984; 0,7521; 0,8432 e 0,9110. 

Para as análises foram consideradas medidas de ajuste absoluto, incremental e 

parcimonioso (HAIR et al., 2009).  Para isso seguiu-se as orientações de Hair et al (2005) que 

podem ser observadas na tabela abaixo: 

 

Tabela 3: Índices de ajuste do modelo 

Índices 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 0,917 > 0,9 (Hair et al., 2009) 

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019. 

Por meio dos valores indicados na tabela, pode-se afirmar que o modelo apresentou 

bons índices de ajuste incremental (AGFI), absoluto (RMSEA; GFI) e parcimonioso (CFI). 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 

 

Fonte: Elaborado pelo autor, 2019. 

 

Levando em consideração o modelo apresentado, a intenção de doar as Santas Casas 

de Misericórdia é explicada em 76,7% (R² = 0,767) pela credibilidade, pelo 

comprometimento, pela empatia e pela tipicidade. Já a confiança nas Santas Casas de 

Misericórdia é justificada pela sua credibilidade em 95,6% (R² = 0,956). O comprometimento 

e a empatia possuem valores de regressão relativamente próximos, porém o comprometimento 

é esclarecido em 59,1% (R² = 0,591) pela confiança, já a empatia é explicada em 57,3% (R² = 

0,573) pela tipicidade.  

A tabela 4 demonstra que todos os p-valores estão abaixo de 0,05. Deste modo, o 

modelo testado tem validade estatística.  
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Tabela 4: Coeficientes de Regressão 

Relação Coeficiente P-valor 

          B1   ←   Empatia 1000 0.000 

          B2   ←   Empatia 0.956 0.000 

          B5   ←   Empatia 1.127 0.000 

          C1   ←   Confiança 1.000 0.000 

          C2   ←   Confiança 1.055 0.000 

          C3   ←   Confiança 1.095 0.000 

          C5   ←   Confiança 0.970 0.000 

          C6   ←   Confiança 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 

          E1   ←   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   ←   Intenção  1.000 0.000 

          G2   ←   Intenção  1.077 0.000 

          G3   ←   Intenção  1.072 0.000 

          G4   ←   Intenção  1.055 0.000 

          G5   ←   Intenção  0.967    0.000 
Fonte: Elaborada pelo autor, 2019. 

 

A tabela 5 demonstra a relação entre aos construtos apresentados no modelo. 

 

Tabela 5: Relação entre os construtos 

Relação Coeficiente P-valor 

             Confiança                   ←     Credibilidade 0.952 0.000 

             Empatia                      ←     Tipicidade 0.570 0.000 

             Comprometimento     ←     Confiança 0.882 0.000 

             Intenção                      ←     Comprometimento 0.624 0.000 

             Intenção                      ←     Credibilidade 0.629 0.048 

             Intenção                      ←     Tipicidade 0.917 0.012 

             Intenção                      ←     Empatia 0.154 0.019 
 Fonte: Elaborada pelo autor, 2019. 
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A variância extraída do modelo também foi calculada. De acordo com Hair et al. 

(2005) a variância acima de 0,5 torna-se adequada. Assim, obteve-se 0,6149 para 

credibilidade; 0,6155 para tipicidade; 0,6382 para confiança; 0,5063 para empatia; 0,5730 

para comprometimento e 0,6611 para intenção. 

 

5. DISCUSSÃO DOS RESULTADOS 

 

Discussão da hipótese 1: Quanto maior for o comprometimento com as Santas Casas de 

Misericórdia, maior será a intenção realizar uma doação a elas. 

 

Por meio dos resultados apresentados no estudo pôde-se identificar que um elevado 

nível de comprometimento das pessoas com as Santas Casas de Misericórdia auxilia a compor 

a intenção de doar para essas instituições. Parece ser provável que as pessoas buscam se 

comprometer com instituição devido ao proveito que se pode encontrar nesta associação. 

No caso das Santas Casas de Misericórdia, um proveito pode ser a questão de saúde. 

Torna-se provável que uma pessoa que já necessitou de algum serviço das Santas Casas de 

Misericórdia e, fosse atendido adequadamente tenha um compromisso maior com a instituição 

quando comparada a um indivíduo que nunca necessitou dos serviços 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 

situação de comprometimento com uma organização que auxilia na promoção do bem-estar.  

 

Discussão da hipótese 2: Quanto maior for a confiança com as Santas Casas de 

Misericórdia, maior será o comprometimento para com elas. 

 

A confiança de que uma organização entrega os valores e serviços que são 

supostamente oferecidos por ela, estará ligada à vontade de um indivíduo de manter um 

relacionamento comprometido com esta organização. Assim, as Santas Casas de Misericórdia 

poderão, por exemplo, investir em serviços que transmitam confiança para seu público.  

Os estudos sobre doações demonstram que uma das formas de conseguir fidelizar o 

doador é por meio da confiança (SARGEANT; FORD; WEST, 2006). Os relacionamentos 

sejam eles pessoais ou entre organizações e pessoas geralmente tem como um de seus 
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fundamentos o comprometimento. E é difícil pensar um comprometimento que não seja 

baseado em confiança. Assim como o estudo de Loureiro, Sarmento e Galelo (2017) o 

presente estudo apresenta como um de seus resultados que a confiança é um importante fator 

que determina o comprometimento.  

Para Sargeant e Lee (2004) parece um pouco claro que a confiança se torne uma 

antecessora do comprometimento, pois, se uma pessoa vai se comprometer com algo, há a 

tendência de um sacrifício e, isso provavelmente ocorrerá em situações nas quais se tenha 

presença de confiança. Um doador ao doar seu dinheiro, fará um sacrifício financeiro que, 

necessariamente deve ser amparado pelaconfiança na instituição que receberá o valor. 

 

Discussão da hipótese 3: Quanto maior for o nível de credibilidade que as Santas Casas 

de Misericórdia transmitam, maior será seu nível de confiança. 

 

Os resultados obtidos nesta pesquisa suportam a hipótese de que a credibilidade 

interfere positivamente na confiança das Santas Casas de Misericórdia. A relação entre a 

credibilidade e a confiança foi suportada pelos resultados obtidos neste estudo, o que 

demonstra que a confiança é explicada em 95,6% pela credibilidade (R² = 0,956). 

Para Walker e Kent (2013) a credibilidade da organização influenciará no sacrifício 

financeiro realizado por um indivíduo. Pode-se observar que aumentar a credibilidade 

percebida para as Santas Casas de Misericórdia é fundamental, visto que impactará 

diretamente em seus resultados. Além disto, aumentar a credibilidade impactará diretamente 

em como ela é vista como confiável pela sociedade.  

 

Discussão da hipótese 4: Quanto maior for o nível de credibilidade das Santas 

Casas de Misericórdia, maior será a intenção de doar de um indivíduo a elas. 

 

A comprovação da quarta hipótese confirma estudos anteriores, como o de Pratono e 

Tjahjono (2017) que discutem que a credibilidade de uma organização influenciará 

positivamente na intenção de doar de um indivíduo.  

Portanto, pode-se observar que quando uma pessoa pensa em realizar uma doação as 

Santas Casas de Misericórdia, dentre outras variáveis, um alto nível de credibilidade irá 

influenciar positivamente em sua intenção de doar. Devido à importância das Santas Casas de 
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Misericórdia para a sociedade, vê-se como importante que ela tome ações que possam 

aumentar a sua percepção de organização credível para a sociedade. 

Quando se comenta sobre relações sem fins lucrativos questões como eficiência na 

gestão, governança, transparência e qualidade geralmente norteiam o assunto. Tais fatores 

referem-se à credibilidade de uma instituição. Ao pensar em qualquer relação duradoura, 

pode-se ter em mente que a confiança estará presente, pois será um dos fundamentos e, com 

isso, distorce-se de uma realidade associar a confiança a uma instituição que não apresente 

confiança na sua função. 

 

Discussão da hipótese 5: Quanto maior for o nível de empatia de um indivíduo com a 

causa das Santas Casas de Misericórdia, maior será sua intenção de doar. 

 

Os resultados obtidos confirmam a quinta hipótese de que quanto maior for o nível de 

empatia de uma pessoa com a causa das Santas Casas de Misericórdia, maiores serão as 

chances de realizar uma doação a elas.  

A empatia tornou-se um desafio para as organizações sem fins lucrativos. Tal situação 

é explicável e aceitável porque é difícil 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 têm 

aptidões e comportamentos conforme a vivência individual. 

O que se nota é que as pessoas que consideram a causa das Santas Casas de 

Misericórdia importante para a sociedade, têm uma visão mais empática para com as pessoas 

que utilizam de seus serviços. A partir desta premissa, as Santas Casas de Misericórdia podem 

realizar ações que demonstrem a importância de seu funcionamento para a sociedade, de 

forma que elas consigam angariar mais doações.  

 

Discussão da hipótese 6: Quanto maior for o nível de tipicidade das Santas Casas de 

Misericórdia, maior será o nível de empatia de um indivíduo para com elas. 

 

A partir do estudo da sexta hipótese, é possível confirmar que a empatia de um 

indivíduo com a Santa Casa de Misericórdia estará diretamente ligada a como este indivíduo 

observa a organização como típica de sua causa. Alta tipicidade significa que os indivíduos 

percebem a organização sem fins lucrativos como representativa do setor (MICHEL; 
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RIEUNIER, 2012). Ou seja, se um indivíduo não enxergar a Santa Casa de Misericórdia 

como uma representante de sua categoria, provavelmente ele não terá empatia para com ela. 

Presumivelmente, as pessoas se solidarizam e tentam se colocar no lugar das outras 

quando há uma maior afetividade na relação. Um dia certamente todo mundo precisará de um 

hospital e, com a intenção de doar o indivíduo possa relacionar a necessidade de precisar ao 

momento de estar dependente dessa organização. 

Essa hipótese foi a segunda que mais influenciou na intenção de doar segundo os 

resultados do modelo apresentado (0,917). Esse elevado índice pode ser explicado devido a 

ser um hospital que cuida de humanos. Geralmente em doações, as pessoas tendem a ser mais 

sensíveis a causas humanas que de animais ou do meio ambiente, por exemplo. 

 

Discussão da hipótese 7: Quanto maior for o nível de tipicidade das Santas Casas de 

Misericórdia maior será a intenção a intenção de doar a elas. 

 

Os resultados deste estudo demonstram que dentre os construtos que impactam na 

intenção de doar as Santas Casas de Misericórdia, a tipicidade é o que mais influencia. A 

presença da variável tipicidade influencia em 91,7% a intenção de doar. A análise desta 

hipótese demonstra que dentre os construtos apresentados por esta pesquisa, as Santas Casas 

de Misericórdia podem despender mais recursos em aumentar o nível em que elas são vistas 

como típicas 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 à sua missão, 

maior é o entendimento do doador de que a organização se associa com a causa que defende. 

A partir desta prerrogativa, perceber-se que as Santas Casas de Misericórdias podem investir 

em publicidade que associam tais organizações a causas de saúde, por exemplo e isso terá 

uma influência na intenção de doar das pessoas.  

 

6. CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

A importância do tema do presente estudo deve-se ao fato de seus resultados poderem 

interferir nos processos realizados pelas Santas Casas de Misericórdia para a obtenção de 

doações, de modo que seja possível auxiliar no financiamento de seu funcionamento.  
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De maneira teórica, este estudo contribui para a literatura com um modelo de seis 

variáveis que, em conjunto, auxiliam no entendimento acerca de quais são os antecedentes 

que impactam na intenção de doar. No que se refere à prática, o modelo utilizado auxilia as 

Santas Casas de Misericórdia a obter informações para entender em quais ações tomar a fim 

de que as pessoas tenham intenção de doar a ela.  

Apesar das contribuições apresentadas, esta pesquisa possui limitações que restringem 

a generalização dos resultados. Uma delas está relacionada a amostra da pesquisa, visto que 

não houve princípio de aleatoriedade para sua escolha. Apesar disto, estudos que não utilizam 

o princípio da aleatoriedade se mostram muito comuns, devido ao fato de haver muita 

dificuldade econômica e de acesso para se realizar uma pesquisa probabilística. 

Vale ressaltar que apesar da intenção de doar ser um construto que antecede o 

comportamento de doação, a presente pesquisa deixa um espaço para que futuras pesquisas 

analisem a relação das variáveis do modelo com outras que envolvam este tema, como por 

exemplo a imagem da marca.  
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