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Introduccion

Las instituciones sin fines de lucro registradas (ISFL) se definen como organizaciones sociales no
lucrativas por ley o por costumbre que, al no perseguir beneficios, no distribuyen los excedentes que
pudieran generar; sus decisiones y gestion son institucionalmente autonomas y separadas del
gobierno, ademés de no imponer coercitivamente la participacion en ellas (Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia, 2012). En ese sentido, el objetivo de estas organizaciones es atraer donantes
para desarrollar sus objetos sociales por lo cual es deseable efectuar una investigacion que permita

identificar los mencionados donantes de forma mas eficiente.

En México aun no se han efectuado investigaciones que permitan conocer el perfil de los individuos
que donan a las ISFL, en ese sentido, estas organizaciones no tienen informacion suficiente para
identificar potenciales donantes. Este problema no es trivial ya que las causas sociales atienden
problematicas diversas como servicios educativos, de salud, vivienda, derechos humanos y

culturales, entre otros.

Se estima que 70% de los ingresos de las ISFL proviene de la sociedad civil, es decir, de esos
donantes que deben ser identificados para dirigir hacia ellos los esfuerzos de la organizacion.
Mientras las organizaciones sociales no sepan a quién dirigir sus esfuerzos de comunicacion y
captacion de recursos, éstas no contardn con una eficiente y 6ptima administracién de los recursos

financieros orientados a este fin

Es por esto, que en la presente investigacion se propone estudiar las caracteristicas de los donantes
por causa social en el drea metropolitana de la Ciudad de México, ya que se detectd esta necesidad
en las ISFL de esta region, con esto se busca contribuir a estas organizaciones para que los recursos
economicos destinados a la captacion de donantes, se eficienticen y se administren de mejor manera

para que sean encaminados al uso en beneficio de impacto social.

De esta forma, uno de los objetivos de la presente investigacion fue encontrar algunas de las
variables que describen el perfil del donante de las ISFL, considerando tanto caracteristicas
extrinsecas (edad, género, nivel educativo, actividad, estado civil, nimero de hijos e ingresos) como
las intrinsecas (generosidad, propension a donar, preferencia por hacer donaciones y caridad).
Dichas caracteristicas han sido propuestas por diversos investigadores en estudios realizados en

otros paises en torno al tema de la donacion (Jeffers, 2009; Veldhuizen, 2009; Bekker, 2011; Halim,



2015; Lewin, 2014), cuyo objetivo primordial ha sido constante: perfilar las cualidades que
constituyen a un determinado donador y proponer estrategias para que las ISFL obtengan recursos

de la sociedad civil de forma eficiente.

El disefio de investigaciébn que se propone en este documento es de corte no experimental y
transversal, con informacion recolectada entre septiembre y diciembre de 2019 en la mencionada
region de México. De la misma forma, se optd por un enfoque descriptivo, lo cual se alinea con los
enfoques de investigaciones de autores como De la Hoz (2018), Blanca (2007), Bocanegra (2018) y
Jeffres (2009); quienes han abordado el tema de perfil de donantes y que describiremos a detalle

mas adelante.

Tomando en cuenta lo anterior, la exposicion del presente documento se dividié en las siguientes

secciones:

En la primera se justifica la relevancia del tema y la necesidad de explorar el mencionado perfil en
Meéxico, ya que de ese modo, las ISFL pueden enfocar sus esfuerzos en determinado sector de la

poblacion para obtener los recursos que requieren para el desarrollo de sus actividades no lucrativas.

En el capitulo 2 se describen el concepto y las caracteristicas de una ISFL. Se muestran cifras de su
evolucion en nuestro pais y la participacidon que tienen en el sistema econdémico mexicano.
Asimismo, se enfatiza la diferenciacion entre la ISFL y otras entidades similares como lo pueden
ser las ONG, fundaciones, Asociaciones Civiles e Instituciones de asistencia privada. De la misma
forma, se explora la estructura de ingresos para tener un mejor panorama de como estas instituciones

obtiene sus recursos.

En el siguiente apartado se exponen una serie de estudios relativos a la voluntad de donar, o también
doniminado “willing to donate”. Aqui se abordan aspectos psicologicos que pueden explicar por qué
algunas personas son propensas a donar y otras no. La discusion gira preponderantemente en torno
a si donar hace sentir felices a las personas o existen otras emociones que impulsan contribuir a

causas caritativas.

El capitulo 4 incluye estudios que buscan perfilar a los donantes y establecer factores que sean
clasificables y detectables. Con la investigacion realizada se agruparon estos factores en
caracteristicas intrinsecas (generosidad, caridad y propension a donar) y extrinsecas (Edad, género,

nivel educativo, actividad ocupacional, estado civil, presencia de hijos e ingresos)



La seccidn subsecuente toca la metodologia empleada en este trabajo de investigacion. Se explica
la seleccion de participantes asi como la definicion de las variables en cuanto a su
operacionalizacion. Derivado de lo anterior, se describe el instrumento de recoleccion de datos, el

procedimiento empleado y el analisis estadistico.

El capitulo 6 agrupa los resultados en las variables previamente mencionadas: factores intrinsecos y
extrinsecos. De la misma manera, se hace un perfil de donante por causa social en cuanto a las
siguientes caracteristicas: asistencia a pobres y poblaciones vulnerables; causas sociales y del medio

ambiente; salud; educacion; ayuda humanitaria y alimentacion.

Finalmente, se realiza una discusion de los resultados obtenidos a través de la cual se busca esbozar
el perfil de los donantes analizados en la Ciudad de México. Asimismo, los resultados se contrastan

con los reportados en otros paises de modo que se comprenda mejor el fendmeno observado.



Capitulo 1. Problematica, Justificacion y Objetivos de la investigacion

En México existen 60,205 de instituciones sin fines de lucro registradas (ISFL) (Sistema de Cuentas
Nacionales de México INEGI, 2014) que pretenden erradicar diversos problemas humanitarios a
nivel nacional. Asimismo, existen muchas organizaciones civiles “informales” o sin registro que dia
a dia llevan acciones de servicio altruista para contribuir al bienestar social, animal y medio
ambiental. Para el presente documento nos referiremos a instituciones sin fines de lucro (ISFL)

aplicado tanto a organizaciones registradas como a organizaciones civiles sin registro.

Todas las ISFL requieren de recursos econémicos y humanos para realizar sus actividades diarias,
ademads requieren que ambos recursos perduren en el tiempo de manera sostenida; sin embargo, la
realidad de todas y cada una de ellas es que, unas mas, otros menos, viven con presion de no contar
con los recursos suficientes. Esto a pesar de que, en principio, es posible acceder a recursos del
Estado, corporaciones y la sociedad civil. Es decir, existen alternativas que se acomodan en mayor
o menor medida a las circunstancias y el objeto social de cada ISFL. A pesar de esto, la postura
frente a los recursos es constante: no se cuenta con suficiente capital para ayudar como ellas

quisieran.

Esto provoca que las actividades de las ISFL se dividan entre las labores humanitarias y las labores
de captacion de recursos. Asimismo, sus objetivos siempre van en dos vias: el logro (o impacto)
humanitario y el logro financiero existiendo una una tension entre el cumplimiento de la mision
social y la operacion de la estructura administrativa necesaria para generar los ingresos suficientes

para mantener la operacion e incrementar el impacto que genera en el largo plazo (Chambers, 2014).

Aunque existen diferentes tamafios, a nivel financiero y de recursos humanos, de ISFL, ninguna esta
exenta de generar un plan para la fluidez financiera que les permita seguir ayudando
ininterrumpidamente. Ya sea a través de un consejo administrativo — como pudiera presumirse en
las grandes ISFL o transnacionales- o con una planeacion estratégica por area, administrando

tiempo, actividades y objetivos destinados a esta captacion de recursos.

La gestion de fondos involucra hacer uso de los conocimientos administrativos para volver mas
eficiente la operacion financiera de una empresa. Esto resulta evidente para cualquier empresa

lucrativa, pero puede ser mal interpretado en el caso de las ISFL por el tipo de objetos sociales que
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maneja. Debido a esto resulta importante remarcar que, independientemente de la ayuda que
proporcione la ISFL, la administracion de los recursos se debe realizar con el objetivo de obtener la
mayor eficiencia. Lo anterior se logra a través de sistematizar la captacion de los mencionados

recursos a partir de la generacion de perfiles de donantes.

Por otra parte, otro punto que denota la importancia de estudiar el tema del perfil de los donantes es
que las generaciones jovenes actuales en México, son identificadas con mayor sentido de
responsabilidad social; de esa forma se les califica en general como “mas altruistas” respecto a las
generaciones antecesoras (Kotler, 2010). No obstante, la mayoria de jovenes, limitados en recursos
econdmicos propios, ayudan de diferentes formas al econémico, por ejemplo: donan en especie, son
voluntarios de los programas sociales, compran productos con causa’, generan actividades de
manera informal con familiares y amigos para ayudar. Un gran ejemplo de esto, lo encontramos en
el pasado terremoto de la Ciudad de México en 2017, la generacion denominada millenial* fue clave
para las primeras acciones de remocion de escombros y rescates; organizados de manera informal y

séOlo a través de la comunicacidn en redes sociales.

Asi como estas tendencias, que ademds agrupan caracteristicas tanto demograficas como
psicograficas’ de los sujetos, constituyen una fuente importante de informacion que las ISFL pueden
retomar para obtener los beneficios de saber qué personas se sienten mas identificados con donar a
su programa social. Es decir, si se logra conocer quiénes son donantes, con qué caracteristicas
cuentan y algunas particularidades de su labor altruista, las mismas ISFL sabran a quién dirigir todos

sus esfuerzos de captacion de recursos.

Al conocer el perfil de donadores que mas se apegan al programa social de una ISFL, la empresa
tendrd un uso mas eficiente de los recursos y esfuerzos ya que todo trabajo de comunicacion -
mecanismo de captacion- sera totalmente dirigido al verdadero “donante de la causa”. Las ISFL
estaran dirigiendo sus estrategias hacia la poblacion con esas caracteristicas identificadas, acortando

tanto el tiempo de prospeccion como el tiempo en que puede generarse relacion con estos donantes

3 Producto o servicio que de manera temporal o fija destina una parte o la totalidad de sus utilidades a la ayuda humanitaria (Kotler, 2010).

4 Aquellas personas nacidas entre 1980-2000. Se les conoce con este nombre porque han crecido con el cambio de milenio.

5 Personalidad, estilos de vida, intereses, gustos que pueden tener influencia en sus procesos de intercambio con una organizacién. Elementos basicos
de Mercadotecnia. Eyssautier de la Mora Maurice, Trillas 2010.
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dando paso a permitir flujos continuos de donaciones. Esto permitiria aumentar las posibilidades de

continuidad y de crecer.

Cabe resaltar que en México, aun no existe la identificacion de las caracteristicas de los donantes y
todas las ISFL contintan haciendo programas de captacion a la poblacion en general siguiendo
diferentes estrategias de comunicacion; esto genera desgaste de recursos monetarios y no monetarios

ya que al no estar correctamente dirigida, dicha comunicacion es una herramienta deficiente.

Al 1identificar las caracteristicas del donante, como, por ejemplo, edad, escolaridad, nivel
socioeconomico, estado civil, etc., las ISFL tendran una correcta segmentacion que les permita:
encaminar sus esfuerzos a un grupo homogéneo, focalizar sus estrategias tanto de mercadotecnia

como de comunicacion, asi como generar mensajes mas efectivos.

A raiz de todo lo anterior, en la presente investigacion se propone estudiar las caracteristicas de los
donantes por causa social en area metropolitana de Ciudad de México ya que se detectd que falta
evidencia de investigaciones sobre esto de las ISFL, por lo cual se busca contribuir a las mismas
para que los recursos econdmicos destinados a la captacion de donantes, se ejerzan de manera

eficiente y por lo tanto se vea reflejado en un beneficio de impacto social.
Objetivos de investigacion

Con base en lo anterior y considerando la importancia de conocer las caracteristicas preponderantes
de las personas que realizan donaciones a distintas causas sociales, para encausar mejor las acciones
de recaudacion, en este trabajo se parte de los modelos de comportamiento de los donantes
individuales los que proponen la existencia de factores intrinsecos y extrinsecos. De esta forma, en

la presente investigacion se plantean los siguientes objetivos:
Objetivo General de Investigacion

Describir el perfil del donante potencial a causas sociales través de sus caracteristicas extrinsecas
(edad, género, nivel educativo, actividad, estado civil, nimero de hijos e ingresos) e intrinsecas

(generosidad, propension a donar, estar a favor de hacer donaciones y caridad).

Objetivos especificos de investigacion
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1.- Identificar las caracteristicas extrinsecas que predominan en los donantes de la Ciudad de México
para definir un perfil del donador y la contribucion de cada variable en la prediccion de realizar
habitualmente una donacion.

El modelo que representa este objetivo es:

Edad

Género

Nivel educativo

(Realiza habitualmente
donacién a una "causa social"?

Estado civil

Hijos

Ingreso mensual

2.- Identificar las caracteristicas intrinsecas que predominan en los donantes de la Ciudad de México
para definir un perfil del donador y la contribuciéon de cada variable en la prediccion de realizar
habitualmente una donacion.

El modelo que representa este objetivo es:
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Generosidad

Propension a donar

(Realiza habitualmente

donacién a una "causa social"?

Estar a favor

Caridad

3.- Determinar si existe una diferencia de las caracteristicas intrinsecas y extrinsecas entre donantes
y no donantes que permita identificar el perfil que caracteriza a un donante.

4.- Identificar las causas sociales a las que mas contribuyen las personas entrevistadas en la
investigacion, para detectar la existencia de alguna preferencia o tendencia de las causas sociales
con mayores donantes en Ciudad de México.

5.- Encontrar las motivaciones que conducen a los donantes a contribuir con su apoyo a las diferentes
causas sociales para encontrar una tendencia en las donaciones.

6.- Identificar la existencia de un perfil caracteristico que lleve a los donantes a seleccionar una

causa social especifica.
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Capitulo 2. Instituciones sin fines de lucro

El objetivo de este capitulo es describir la definicion y caracteristicas de las instituciones sin fines
de lucro (ISFL) asi como el panorama que se vive en México en el cual se observa que las ISFL
requieren realizar esfuerzos activos para recaudar fondos de la sociedad civil. En ese sentido, cobran
importancia aquellas investigaciones que estén dirigidas a identificar el perfil del donante para cada

una de las areas en las que estas ISFL se desempenan.

De la misma forma, se presentan datos que nos ayudan a fundamentar la relevancia que tienen estas
instituciones en el sistema econdémico ya que representen actualmente alrededor de 2.7% del PIB
nacional. Abonar a su mejora financiera necesariamente repercutird no solo en cuanto a los objetos

sociales a los que se dedican las ISFL, sino a la dindmica de la economia en general.
2.1 Contexto legal de 1a donacion en México

La evolucion de la personalidad juridica de las organizaciones dedicadas a fines de asistencia social
ha sido grande a lo largo de la historia de México. Para contextualizar el presente estudio nos

remitiremos a los antecedentes desde el siglo XX.

En enero de 1905 entré en vigor la “Ley de Beneficencia Privada para el Distrito Federal y
Territorios Federales”. En diciembre de 1942, la Junta pasa a estar en control de la Secretaria de
Asistencia Publica. El 14 de diciembre de 1988 es emitida la Ley de Instituciones de Asistencia
Privada para el Distrito Federal en donde se desconcentra a la Junta, otorgandole autonomia técnica

y operativa.

Porfirio Diaz Mori en sus 30 afios de gobierno, fue un impulsor notable de la beneficencia de caracter
publico y privado, pero aun asi existia una gran desigualdad de la poblacion, lo cual dio origen a un
movimiento revolucionario, que ocasioné la desaparicion y el desmejoramiento de las sociedades

de beneficencia.

A mediados del siglo XX se cred una buena cantidad de Entidades de la Sociedad Civil Organizada.
En los afos setenta se empezd a desarrollar una mayor fuerza izquierdista y las organizaciones de

promocion del desarrollo tuvieron una mejora importante.
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Con un acontecimiento que estremecio a todo el pais en 1985 “El temblor del 85” surgi6é una nueva
conciencia social, la sociedad civil por vez primera, se organizd de manera desinteresada, buscando
el bienestar comun que en este caso era poder rescatar a las personas de los escombros que habian
destruido gran parte de la ciudad, se organizaron colectas de productos de primera necesidad, para
poder ayudar a las personas que lo habian perdido todo. Sin embargo, en cuanto pas6 de moda los
animos decayeron y varias organizaciones que surgieron a raiz de este suceso, quedaron en
decadencia, hasta desaparecer. A finales de ésta década, durante el gobierno de Carlos Salinas de
Gortari cre6 el Programa Nacional de Solidaridad (Pronasol) que buscaba el bienestar de la
poblacion, hago alusion a dicho programa ya que el gobierno comenzd a invertir mas recursos del

erario publico en la parte social, haciendo un poco de contrapeso a la sociedad civil organizada.

Para finales del siglo XX se retomo el auge de la legalizacion de las organizaciones mediante las
figuras juridicas Asociacion Civil (A.C.) o Institucion de Asistencia Privada, lo que promovié una
profesionalizacion e institucionalizacion de este sector que habia permanecido en una situacion de
informalidad y no tenia una atencion permanente adecuada. A partir de esta figura es que se creo la

donataria autorizada y la cual tiene el marco normativo que a continuacion se describe.
2.1.1 ;Qué es una Donataria Autorizada?

Se trata de una organizacion con fines no lucrativos, que se encuentra contemplada en el articulo 95
fraccion VI, X, XI, XII, XIX, XX; articulos 96, 98 y 99 de la LISR, que puede recibir donativos
deducibles de impuestos, que pueden ser en especie o en efectivo y ser provenientes de México y

del extranjero (especificamente Estados Unidos).

Estas organizaciones tienen algunos beneficios fiscales, por ejemplo no son objetos del Impuesto
Sobre la Renta por la venta de bienes raices, intereses recibidos o por premios obtenidos. Para poder

realizar la solicitud ante el SAT, es necesario reunir varios requisitos segun el articulo 97 de la LISR:

*Que se constituya y funcione exclusivamente como entidad que se dedique a cualquiera de los fines

a que se refieren las fracciones VI, X, XI, XII, XIX, XX del articulo 95 de la LISR.

*Que las actividades que lleven a cabo tengan como propdsito primordial el cumplimiento de su
objeto social, sin que puedan intervenir en campafas politicas o involucrarse en actividades de

propaganda o destinadas a influir en la legislacion
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*Que destinen sus activos exclusivamente a los fines propios de su objeto social, no pudiendo otorgar

beneficios sobre el remanente distribuible, 1o cual debe constar en el acta constitutiva.

*Que al momento de su liquidacion y con motivo de la misma, destinen la totalidad de su patrimonio

a entidades autorizadas para recibir donativos deducibles, también debe constar en acta constitutiva.

*Mantener a disposicion del publico en general la informacion relativa a la autorizacion para recibir
donativos, al uso y destino que se haya dado a los donativos recibidos, asi como al cumplimiento de

sus obligaciones fiscales.

Informar a las autoridades fiscales, de los donativos recibidos en moneda nacional o extranjera, asi

como en piezas de oro o de plata cuyo monto sea superior a cien mil pesos.

El tramite para existir como Donataria Autorizada debe ser realizado en el Servicio de
Administracion Tributaria, quién hace una revision detallada de la organizacion para determinar si
es o no acreedora a dicha autorizacidon, ya que en muchas ocasiones ¢€sta es utilizada por las

organizaciones con fines lucrativos como un medio para evadir impuestos.
2.1.2;Quién puede ser una Donataria Autorizada?

Aquellas cuyo objeto social o fin se ubique entre las actividades que pueden ser autorizadas para

recibir donativos deducibles y que cumplan con los requisitos que disponen las leyes en la materia.

Se entiende como objeto social la actividad preponderante que va a llevar a cabo o el fin que tiene

la organizacion, la cual debe estar plasmada en el acta constitutiva y estatutos sociales.
Asistenciales

Tienen por objeto el apoyo a:

*Personas, sectores y regiones de escasos recursos

*Comunidades indigenas

*Grupos vulnerables por edad, sexo o discapacidad.

Siempre y cuando se constituyan y funcionen exclusivamente como entidades que se dediquen a

cualquiera de los siguientes fines:

*La atencidon a requerimientos basicos de subsistencia en materia de alimentacion, vestido o

vivienda.
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+La asistencia o rehabilitacion médica; entre otras, la psicoterapia, la terapia familiar, el tratamiento
o la rehabilitacion de personas discapacitadas y la provision de medicamentos, protesis, Ortesis e

insumos sanitarios, o a la atencion en establecimientos especializados.

*La asistencia juridica; entre otras, la representacion ante autoridades administrativas o
jurisdiccionales (salvo las electorales), el apoyo y la promocidn para la tutela de los derechos de los

menores, asi como para la readaptacion social de personas que han llevado a cabo conductas ilicitas.
La rehabilitacion de alcohdlicos y farmacodependientes.
*La ayuda para servicios funerarios.

*Orientacion social en materia de salud, familia, alimentacion; entre otras, la atencion o la
prevencion de la violencia intrafamiliar para la eliminacion de la explotacion econdmica de los nifios

o del trabajo infantil peligroso, y educacion o capacitacion para el trabajo.

*La promocién de la participacion organizada de la poblacion en las acciones que mejoren sus

propias condiciones de subsistencia en beneficio de la comunidad.

*Apoyo en la defensa y promocion de los derechos humanos, capacitacion, difusion, orientacion y
asistencia juridica en materia de garantias individuales —incluida la equidad de género—, o de las
prerrogativas inherentes a la naturaleza de la persona establecidas en la Constitucion Politica de los
Estados Unidos Mexicanos y en las disposiciones legales que de ella emanen, siempre que no
impliquen o conlleven acciones de indole politico, religioso o destinadas a influir en la legislacion,
y dichas acciones no estén vinculadas con actos o resoluciones de organismos y autoridades
electorales, resoluciones de caracter jurisdiccional, conflictos de caracter laboral, la interpretacion

de las disposiciones constitucionales o legales y actos u omisiones entre particulares.
Educativas

Las que tienen como propdsito la imparticion de ensefanza contando con autorizacion o
reconocimiento de validez oficial de estudios, de igual manera las creadas por decreto presidencial
o por Ley, con objeto de ensefianza. Solo serdn deducibles las donaciones no onerosas ni
remunerativas que reciban, siempre y cuando se destinen a la adquisicidon de bienes de inversion, a

la investigacion cientifica o el desarrollo de tecnologia, asi como a gastos de administracion hasta
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por 5% de los donativos y, en su caso, de los rendimientos que perciban; y que dichas instituciones

no hayan distribuido remanentes a sus socios o integrantes en los ultimos cinco anos.
Investigacion cientifica o tecnologica

Siempre y cuando estén inscritas en el Registro Nacional de Instituciones y Empresas Cientificas y

Tecnologicas del Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia.
Culturales
Que se dediquen a las siguientes actividades:

*Promover y difundir musica, artes plasticas, artes dramaticas, danza, literatura, arquitectura y
cinematografia, asi como al apoyo de las actividades de educacién e investigacion artistica

relacionadas con dichas artes.

*La proteccion, conservacion, restauracion y recuperacion del patrimonio cultural de la nacion
(bienes muebles e inmuebles de caracter arqueoldgico, artistico e historico) en los términos de la
Ley Federal sobre Monumentos y Zonas Arqueologicos, Artisticos e Historicos y la Ley General de

Bienes Nacionales.

La proteccion, conservacion, restauracion y recuperacion del arte de las comunidades indigenas en
todas las manifestaciones —de sus propias lenguas, usos y costumbres, artesanias y tradiciones—

de la composicion pluricultural que conforma el pais.

La instauracion y establecimiento de bibliotecas que formen parte de la Red Nacional de Bibliotecas

Publicas, de conformidad con la Ley General de Bibliotecas.

*El apoyo a las actividades y objetivos de los museos dependientes del Consejo Nacional para la

Cultura y las Artes.

La instauracion y establecimiento de museos y bibliotecas que permitan el acceso al publico en

general.
Ecologicas

Dedicadas a las siguientes actividades:
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Investigacion o preservacion de la flora y fauna silvestres, terrestres o acudticas, dentro de las zonas
geograficas que determine el SAT, de conformidad con el Anexo 13 de la Resolucion Miscelanea

Fiscal

*Promocion de la prevencion y control de la contaminacion del agua, del aire y del suelo, la

proteccion al ambiente y la preservacion y restauracion del equilibrio ecologico.
De preservacion de especies en peligro de extincion

Aquellas actividades dedicadas a la reproduccion de especies en proteccion y peligro de extincién y
la conservacion de su habitat, previa opinion de la Secretaria de Medio Ambiente y Recursos

Naturales.
De apoyo econdmico

Aquellas que aportan recursos econémicos a las actividades de otras personas morales autorizadas

para recibir donativos deducibles. También conocidas como Donatarias de primer piso.
Becantes

Aquellas que otorguen mediante concurso abierto al publico en general y con base en la capacidad
académica del candidato, becas para cursar estudios en instituciones de ensefianza que cuenten con
autorizacion o reconocimiento de validez oficial de estudios, o cuando se trate de instituciones del

extranjero que estén reconocidas por el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia
Escuela-empresa

Aquellas que ejecuten programas escuela-empresa que sean parte del plan de estudios u objeto de
organizaciones que obtengan la autorizacion para recibir donativos deducibles. Enseguida, se
incluye un modelo de estatutos para solicitar autorizaciéon de recibir donativos deducibles de

impuestos, emitido por el Servicio de Administracion Tributaria.
De obras y servicios publicos

Aquellas que lleven a cabo obras o servicios publicos que deba efectuar la Federacion, las entidades

federativas o los municipios; entre otras:

*Las actividades civicas de promocion y fomento de la actuacion adecuada del ciudadano dentro de

un marco legal establecido, asumiendo sus responsabilidades y deberes en asuntos de interés
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publico, siempre que no impliquen o conlleven acciones de proselitismo electoral, indole politico

partidista o religioso.

*El agrupar, representar, prestar servicios y apoyo a organizaciones civiles y fideicomisos

autorizados para recibir donativos deducibles.

Las actividades destinadas a la prevencion, el auxilio o la recuperacion de uno o mas miembros de

la poblacion ante la eventualidad de un desastre o siniestro.

Es indispensable que los estatutos y el acta constitutiva se mencione lo siguiente:

Del patrimonio y liquidacion.

*Las Organizaciones Civiles o Fideicomisos deben funcionar como entidades que realicen

exclusivamente las actividades susceptibles de autorizarse.

*Que destinen sus activos exclusivamente a los fines propios de su objeto social o fines, no pudiendo
otorgar beneficios sobre el remanente distribuible a persona fisica alguna o a sus integrantes
personas fisicas o morales, salvo que se trate, en este tltimo caso, de alguna de las personas morales
o fideicomisos autorizados para recibir donativos deducibles, o se trate de la remuneracion de

servicios efectivamente recibidos. Esta disposicion es de caracter irrevocable

*Que al momento de su liquidaciéon y con motivo de la misma destinen la totalidad de su patrimonio
a entidades autorizadas para recibir donativos deducibles. Esta disposicion es de caracter

irrevocable.

Asimismo, las organizaciones civiles y fideicomisos cuyo objeto social o fines sean de apoyo

econdémico o de obras y servicios publicos:

*Deben funcionar como entidades que realicen exclusivamente las actividades que les fueron

autorizadas.

*Que destinen la totalidad de sus ingresos a los fines para los que fueron creadas. Esta disposicion

es de caracter irrevocable.

*Que al momento de su liquidacion destinen la totalidad de su patrimonio a entidades autorizadas

para recibir donativos deducibles. Esta disposicion es de caracter irrevocable.
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Se considera que no contraviene lo dispuesto en los articulos 96 y 97 de la Ley del ISR, el que una
donataria autorizada para recibir donativos deducibles de dicha contribucion modifique las clausulas
de patrimonio y liquidacion a que se refiere dicho precepto, para ajustarse a lo previsto por la Ley
Federal de Fomento a las Actividades Realizadas por las Organizaciones de la Sociedad Civil,
siempre y cuando contintie la manifestacion en el sentido de que el patrimonio, incluidos los apoyos
y estimulos publicos que se reciban, se destinara exclusivamente a los fines propios de su objeto
social, sin otorgar beneficios sobre el remanente distribuible a persona fisica alguna o a sus
integrantes personas fisicas o morales, salvo que se trate, en este ultimo caso, de alguna entidad
Donataria Autorizada en los términos de la Ley del ISR, o se trate de la remuneracion de servicios
efectivamente recibidos, y que al momento de su liquidacién y con motivo de ella destine la totalidad
de su patrimonio a organizaciones civiles y fideicomisos autorizados para recibir donativos
deducibles. Todo lo anterior con caracter de irrevocable en términos del articulo 97 de la Ley del

ISR.
2.2 Las Instituciones sin fines de lucro (ISFL)

Las ISFL se definen como organizaciones sociales no lucrativas por ley o por costumbre que al no
perseguir beneficios, no distribuyen los excedentes que pudieran generar; sus decisiones y gestion
son institucionalmente auténomas y separadas del gobierno, ademés de no imponer coercitivamente

la participacion en ellas (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, 2012).

Seglin senalan Ferndndez y Pablos (1996), el objetivo de las entidades no lucrativas es proporcionar,
en muchos casos gratuitamente, servicios a la sociedad, por lo que la gestion de estas organizaciones
se orientara a proveer la mayor cantidad y los mejores servicios posibles con los recursos

disponibles, y el éxito va a depender del grado en que se consiga.

No obstante, como el concepto de servicio es mas vago y menos medible que el de beneficio, es mas
dificil medir la gestion de estas organizaciones. En sentido similar se manifiesta Torres (1989, pag.
472):

Puesto que servicio es un concepto menos mensurable que beneficio, se llega a la conclusion de que es

dificil medir el rendimiento en la organizaciéon no lucrativa, y que todavia lo es mas tomar decisiones

entre distintas alternativas de accion, ya que en la mayoria de estas entidades la relacion entre costes e

ingresos no puede medirse con precision.
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A pesar de lo anterior, existen esfuerzos como los realizados por Martinez (2017) en las cuales se
aplican técnicas para determinar las buenas précticas de las entidades no lucrativas, como es el caso
de un analisis envolvente de datos (DEA). A partir de este método se aplica una regresion Logit para
poner a prueba co-variables de relevancia para determinado sector de las fundaciones como su

tamafio, liquidez, endeudamiento y antigiiedad.

Como indica Sajardo (1996, pag. 29), una gran mayoria de las actividades del sector no lucrativo
quedan dentro de la esfera no mercantil o de “no mercado”, y pueden ser analizadas como bienes
publicos o bienes colectivos. Por ello, se veran afectadas por la dificultad de medir el valor afadido,
de encontrar indices de realizacion o resultados y de hallarse con la necesidad, o por el contrario la

ausencia, de la sancion del mercado que posibilite o incite a una eficiente asignacion de los recursos.

En consecuencia, desde una perspectiva econdmica, los rasgos que delimitan y caracterizan el

entorno de las organizaciones no lucrativas pueden resumirse en los siguientes:

» La finalidad de estas organizaciones, al contrario que las empresas de negocios, no es el lucro, sino
alcanzar metas no economicas.

» Los beneficios, si los hubiera, no pueden ser distribuidos, sino que han de dedicarse a la
consecucion de los fines de la entidad.

 La procedencia de los recursos es muy diversa, con predominio de las subvenciones publicas;
contribuciones y donaciones, procedentes de los socios, de empresas de negocios o del publico en
general y, en menor medida, de las prestaciones de servicios realizadas.

* La actividad econdmica que realizan es, fundamentalmente, desarrollada en el sector de los
servicios, por lo que sus outputs son de caracter intangible.

» Las dificultades de medir el éxito alcanzado por las organizaciones, pues carecen de un indicador

ultimo como el resultado empresarial.

La existencia y la actuacion de las organizaciones sin finalidades lucrativas estan enmarcadas dentro
del orden juridico que les es propio. Este orden juridico, sin duda, va a ejercer una influencia notable,
que puede ir desde la promocion de este tipo de organizaciones hasta incluso la prohibicion de su
existencia. En general, los paises desarrollados han venido dictando diversas regulaciones tendentes

a promover estas entidades sin fines de lucro.
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En México las ISFL ha cobrado protagonismo desde los ochenta como respuesta al proceso de
expansion e instauracion en la sociedad mexicana de una tradicion cultural que se manifestaba por
medio de las instituciones filantropicas o por las instituciones de caridad. Sin embargo, las
condiciones econdmicas, politicas y sociales de las décadas de los setentas hasta inicios del siglo
XXI, incentivan “formas de organizacion auténomas y autogestionadas del aparato estatal para
responder a necesidades sociales, culturales, politicas que no son atendidas por el Estado” (Gutiérrez

Martinez, 2005, pag. 294).

La figura nimero 1 muestra como este sector ha crecido en el pais vertiginosamente y esta tendencia
se explica por tres grandes factores (Centro Mexicano para la Filantropia, Iniciativa Ciudadana, &

Gestion Social y Cooperacion, 2011).

- La crisis econdmica de 1982: fue el parteaguas asociado al reajuste estructural de la crisis de la
deuda. Sectores populares y clases medias vieron perjudicadas sus condiciones de vida por la
retirada del Estado en la provision de bienes y subsidios, emergiendo alternativas autogestoras
y movimientos urbano-populares que reivindicaban derechos.

- Elterremoto en Ciudad de México de 1985: cataliz6 la organizacion ciudadana ante los desatinos
gubernamentales para atender los dafios. Constituye un hito en la historia de la participacion
organizada y voluntaria pues surgieron escenarios que potenciaron a las ISFL en la
diversificaciéon de fuentes de financiamiento, la coordinaciéon de esfuerzos y una mayor
visibilidad publica.

- Las elecciones presidenciales de 1988: el descontento ciudadano detond manifestaciones
canalizadas en ISFL que marcaron sus limites y antagonismo hacia el gobierno (Centro
Mexicano para la Filantropia, Iniciativa Ciudadana, & Gestion Social y Cooperacion, 2011).

Figura 1
Constitucion de ISFL en México
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Fuente: INEGI. (2018). Cuenta Satélite de las ISFL. México (2016). México. Recuperado de
http://www.beta.inegi.org. mx/contenidos/saladeprensa/boletines/2018/StmaCntaNal/csifm2018 03.pdf

Adicionalmente, el terremoto de la Ciudad de México en 2017, demostrd que la accion de la sociedad
civil organizada tuvo mayor alcance y mejor respuesta que cualquier accion tanto del gobierno local
como del gobierno federal. Dentro de los ejemplos podemos citar las acciones de rescate en los

edificios derrumbados y el voluntariado en torno a la alimentacion y proteccion de los afectados.

Actualmente el sector no lucrativo representa una participacion del 2.7% en el Producto Interno
Bruto mexicano. De acuerdo con datos del INEGI, la distribucion se encuentra 55.5% para ISFL

publicas; 29.0% IDFL privadas y un valor total de trabajo voluntario de 15.5%

25



Figura 2
Participacion porcentual de las ISFL en el PIB mexicano (%)

m ISFL Publicas

m [SFL Privadas

m Valor econémico del trabajo
coluntario

Fuente: INEGI. (2018). Recuperado de:

http://www.corresponsabilidad. gob.mx/sistema/sirfosc/seccionpagina/contenido/seccioncontenido/

De la misma forma, dentro de este panorama que reporta el INEGI se encuentra que el 51.7% de los

objetos sociales de las ISFL estan dirigidos a servicios educativos, seguidos de actividades religiosas

(12.5%) y desarrollo y vivienda (10.7%)
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Figura 3
Participacion porcentual de ISFL por funcion social (%)
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Fuente: INEGI. (2018). Recuperado de:
http://www.corresponsabilidad. gob.mx/sistema/sirfosc/seccionpagina/contenido/seccioncontenido/Anexos/archivos/A

nex0370.pdf

Por otro lado cabe mencionar el creciente desempefio de este tipo de instituciones también incide en
el papel de la sociedad civil en el desarrollo del pais y su importancia estratégica para impulsar
causas de bien comun y apoyar a los grupos mas vulnerables de la comunidad. El abanico de causas
en las que las ISFL se abocan, demandan la necesidad de analizar este crecimiento para comprender

la accion de la sociedad civil y asi contribuir a mejorar su eficiencia, su impacto y potencial.
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Existen multiples razones que hacen cada vez mas importante obtener un panorama mas claro del

amplio sector de las ISFL:

- Las ISFL constituyen una fuerza econémica importante y cada vez mayor en todos los paises
del mundo. En los ultimos tiempos se ha llegado a reconocer en las ISFL una importante
presencia econdmica en paises de todo el mundo. (Departamento de Asuntos Econdémicos y
Sociales, 2010, p. 14)

- Las ISFL tienen caracteristicas propias que justifican que se las trate como sector separado para
muchos fines analiticos que si no son consideradas pueden perder identificacion y de este modo
pasar inadvertidas.

- Las ISFL concitan un interés cada vez mayor en la politica general publica, pues apoyan a

mejorar la calidad de los servicios publicos y reducir carga al Estado.

Actualmente no se identifican claramente la gama de ISFL en el SCN y esto reduce las posibilidades
de tomar decisiones especificas. Por ejemplo, cominmente se confunden con: Organizacién no

Gubernamental (ONG); fundaciones; organizaciones de filantropia.

Como puede apreciarse en la Tabla numero 1, en estricto sentido socioldgico todas las
organizaciones son de indole social y civil, desde las empresas y partidos politicos hasta la familia
y las iglesias, pasando por instituciones de asistencia privada, fundaciones, asociaciones de

beneficencia publica o clubes deportivos. (Castafieda, 2013)

Tabla 1
Diferencia de términos con ISFL
Tipo de Definicion Funcion
organizacion
ONG Institucion sin animo de lucro  Asistencial (altruismo, beneficencia)

que no depende del gobierno Prestacion de servicios con vinculos estrechos con el

Fundacion

y realiza actividades de
interés  social o fines
ideologicos. (UNHCR, 2019)

Sociedad u organizacion que
cuenta con un patrimonio y
cuyos miembros se dedican a
obras sociales, culturales o
humanitarias sin finalidad

Gobierno

Desarrollo social (proyectos sociales con enfoque
democratico y participacion ciudadana, fortalecimiento
de la sociedad civil

*Perseguir un fin de interés general determinado por su
fundador.

*Beneficiar a colectivos genéricos de personas.

*Aplicar su patrimonio y todos sus recursos al
cumplimiento de sus fines, sin animo de lucro, por lo que

28



Asociacion
Civil

Institucion
de
Asistencia
Privada
(IAP)

lucrativa.

Juridica, UNAM)
Contrato en virtud del cual
varios individuos convienen
en reunirse de manera que no
sea enteramente transitoria,
para realizar un fin comun
que no esté prohibido por la
ley y que no tenga caracter

(Biblioteca

preponderantemente
econdmico. (Alfaro, 2000, p.
30)

Son entidades con
personalidad  juridica y
patrimonio  propio, sin

propdsito de lucro que, con
bienes de propiedad particular
gjecutan actos de asistencia
social bajo la figura de
fundaciones o asociaciones
(Ley de Instituciones de
Asistencia Privada, art. 1).

reinvierte los beneficios que pudiera obtener en su fin
fundacional.

Instituciones de beneficencia entre otras a las
asociaciones civiles dotadas de personalidad juridica
propia, reconocidas por el Estado como auxiliares de la
administracion publica, constituidas en forma transitoria
o permanente conforme a esta ley, con fines de utilidad
publica, no lucrativos ni especulativos, humanitarios y en
las que no designe individualmente al beneficiario.
(Alfaro, 2000, p. 38)

Sin fines de lucro

Se orientan a un beneficiario colectivo, sin distincion
individual

Tienen patrimonio propio para la realizacion de sus fines
Suele contar con el apoyo de voluntarios

Se consideran como instituciones de utilidad publica

La asistencia social comprende acciones de promocion,
prevision prevencion, proteccion y rehabilitacion

Fuente: Elaboracion propia para la investigacion (2019).

Las caracteristicas particulares aceptadas para las ISFL son: (Instituto Nacional de Estadistica y

Geografia, 2012).

- Cardcter no lucrativo: no pueden distribuir entre sus directores o administradores ninguna parte

de las utilidades que obtengan.

- Produccion de bienes publicos: Si bien a menudo producen bienes privados que se venden en el

mercado, las ISFL también producen tipicamente bienes colectivos que se financian por otros

medios (por ejemplo, contribuciones de beneficencia y trabajo voluntario).

- Estructuras de direccion: sus 6rganos de direccidon no resultan de eleccion publica y raras veces

reciben remuneracion, por tanto, tienen una administracion diferente.

- Estructura de los ingresos: en particular, incluyen importantes aportaciones voluntarias de

tiempo y dinero, lo cual requiere a su vez estrategias diferentes de obtencién de recursos y

distintas orientaciones respecto del mercado.

- Personal: a menudo incluye una cantidad importante de voluntarios;

- Fuentes de capital: las ISFL no pueden atraer capital accionario
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- Régimen fiscal: suelen estar exentas de impuestos sobre la renta de las sociedades, ventas o el
patrimonio.

- Régimen juridico: Las ISFL estan sujetas disposiciones legales especiales referentes a la
composicion de sus 6rganos de direccidn, sus fines, sus ingresos, su participacion en actividades
politicas, la remuneracion de su personal y sus normas en materia de contabilidad y presentacion
de informes.

- Falta de poderes soberanos: A pesar de que muchas veces reciben apoyo econdémico
gubernamental, las ISFL carecen de la caracteristica que define a las entidades estatales, es decir,
“facultades coercitivas sobre todas las personas que residen o desarrollan sus actividades en un
territorio determinado”

- Relativa independencia de las presiones politicas: Las ISFL actian con una independencia
considerablemente mayor respecto de las presiones politicas que las unidades gubernamentales.

- Tipos caracteristicos de transacciones: efectuan gastos de consumo final y reciben pagos de

transferencia a través de donaciones filantrdpicas.

Como se puede observar en el anterior listado, la definicion tiene caracteristicas muy relacionadas
con los entes similares descritos. Internacionalmente se determinan dos bases para clasificar las
ISFL: una por actividad econdmica a que se dedican y la segunda en relacidon con su funcion. Sin
embargo, en México la clasificacion es por funcion social: ensefianza e investigacion; desarrollo y
vivienda; Religion; cultura y recreacion; derechos, promocion y politica; otros grupos. Ello reduce
la posibilidad de tener informacion mas detallada de las actividades especificas a las que se dedica

cada ISFL. (INEGI, 2012).

Desde la perspectiva politico-normativa, Centro Mexicano para la Filantropia (Cemefi)! ha ofrecido
una tipologia que propone la division inicial de la sociedad civil en dos grandes categorias: la
organizada y la no organizada. En la segunda categoria ubica a los movimientos o movilizaciones

espontaneas o coyunturales que persiguen un fin particular y tienden a desarticularse rapidamente.

! Cemefi: Institucion privada, no lucrativa, sin ninguna filiacion a partido, raza o religion. Cuenta con la autorizacion
del Gobierno de México para recibir donativos deducibles de impuestos. Su sede se encuentra en la Ciudad de México
y su ambito de accion abarca todo el pais (Cemefi, 2019).
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Se caracterizan por no contar con una estructura organizativa formalmente definida, aunque pueden
llegar a convertirse posteriormente en organizacion. En la categoria de Sociedad civil organizada,
Cemefi identifica dos grandes tipos de organizaciones: las lucrativas y las no lucrativas. Las
primeras estan referidas basicamente a las empresas. En el marco de las organizaciones de sociedad
civil no lucrativas, Cemefi ubica al llamado “Tercer Sector”, que estd integrado por cuatro grandes

tipos de organizaciones, como se puede apreciar en la Tabla 2.

Tabla 2
Tercer Sector y su clasificacion
Tipo de ISFL Definicion Numero Porcentaje
De ayuda a Sector filantropico que incluye a las Fundaciones, las 19,428 54.9
terceros Asociaciones operativas y las Instituciones al
servicio del sector.
Religiosas Se encuentran vinculadas directamente con alguna 7,390 20.9

iglesia o culto, quienes en gran medida determinan
sus actuaciones y mecanismos de organizacion.

De beneficio Tienen beneficios exclusivos para sus integrantes, 8,391 23.7
mutuo incluyen clubes sociales y deportivos, camaras

.empresariales, colegios de  profesionistas,

sindicatos, entre otras.
Politicas y partidos Tienen como eje de su accion la busqueda del poder 148 0.4
politicos politico mediante el sistema de competencia

democrético.

Fuente: Compendio Estadistico del Tercer Sector (Cemefi, 2009), Directorio de la Direccion general de asociaciones
religiosas (Segob, 2010), Directorios de Asociaciones Politicas (IFE e Institutos Electorales Estatales, 2010).

Por ello, el conocer el contexto social donde las ISFL se avocan puede proporcionar mas
informacion para identificar elementos que les apoyen en su proceso de consolidacion y asi generar

mayor impacto en la sociedad.
2.3 Estructura de Ingresos ISFL

En cuanto a los ingresos, del total de ISFL registradas en México en 2018, solo el 6% recibio
recursos publicos por un monto promedio de 2 millones de pesos, sin embargo, la cifra es casi 50%
menos que el 2017 y fue repartido entre 2, 275 instituciones (Animal Politico, marzo 2019). Ninguna
de las ISFL depende de los recursos publicos ya que, para acceder a éstos, los directivos de las ISFL.
perciben tramites, calificaciones y controles arcaicos que desgastan sus recursos no monetarios. Por
ese motivo, las ISFL deciden invertir sus recursos en otras tareas, 0 en opciones como concursos
para fuentes de financiamiento internacional a través de Fundaciones Globales o campafias

autogestionadas a través de plataformas digitales para la financiacion colectiva (crowdfunding).
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Paralelamente a lo antes mencionado en 2018, el presidente Andrés Manuel Lopez Obrador, anuncio
que su gobierno ya no entregara recursos publicos a las organizaciones de la sociedad civil; dicha
instruccidon impacté negativamente a diversos programas e instituciones que atienden diversos
problemas sociales en México. En la actualidad, los recursos de la administracion publica son nulos
en muchas de las ISFL y en algunas solo representa el 3% de su fuente de ingreso y son de forma

intermitente (Verduzco M.I., 2015).

De acuerdo a informacién del Instituto Nacional de Desarrollo Social (Indesol), se estima que la
esperanza de vida de las ISFL es de tres a cinco afios precisamente por la falta de recursos para llevar
a cabo sus acciones. Identificamos que la principal fuente de financiamiento de las ISFL proviene
de la sociedad civil, es decir, de los donantes. Incluye importantes aportaciones voluntarias de
tiempo y dinero, lo cual requiere a su vez estrategias diferentes de obtencion de recursos. De hecho,
en 2014 en la encuesta sobre ISFL de Inegi se reportd que las ISFL obtienen recursos en mas de un

70% a través de personas de la sociedad civil, colocandola como la principal fuente de ingresos.

A raiz de lo anterior cabe destacar que existen diferentes herramientas para lograr esta recaudacion
de la sociedad civil. Es comln ver campanas de donaciones en la calle tratando de captar gente para
buscar donaciones individuales a través del didlogo directo. Esta estrategia requiere una inversion
fuerte de personal y lo positivo es que pueden involucrar a la poblacion en general, aunque refleje
que no todas las personas son donantes. Se puede establecer de manera recurrente y tratando de

abarcar diferentes puntos geograficos para lograr mayor cobertura y captacion de recursos.

Lamentablemente, esta estrategia de recaudacion ya cuenta con algunos niveles de desconfianza de
la poblacion por ser un método de fraude o de campaiias falsas. Asi mismo, también existen barreras
para permitir que el personal de la ISFL se acerque a lograr la recaudacion debido a la saturacion de

este tipo de campafias que son calificadas como intrusivas para las personas que van caminando.

Por otro lado, en México se ha implementado, cada dia de mejor manera, la herramienta de “Crowd
Funding”, conocida como donaciones digitales. Son diversas plataformas en linea, que, en otros
paises, donde hay mads cultura de la donacidn, son la principal herramienta de recaudacion. El
crowdfunding de donaciones es aquel que no ofrece un retorno a las personas o empresas que aportan
los fondos. Genera la satisfaccion de haber participado en el proyecto o formar parte de una

comunidad (Financiero, 2020).
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Es importante resaltar que las mencionadas donaciones digitales, provienen de igual manera de
individuos de la sociedad civil que se conectan a dicha plataforma y hacen donaciones de dinero con
cargo a tarjetas bancarias. En ese sentido, la alternativa est4 dirigida a un ptblico especifico el cual

conoce y se siente comodo realizando operaciones en linea (CrowdFunding México, 2020).

Otra fuente de ingreso considerada en las ISFL son las donaciones corporativas. Las empresas hacen
donaciones a lo largo del afio a diferentes ISFL dado el incremento en la cultura de Empresas
Socialmente Responsables y también puede volverse una fuente de voluntarios a través de los
colaboradores. Se registra que hasta un 10% de los recursos de las ISFL provienen de esta fuente.
Estas donaciones corporativas pueden incluir dinero, patrocinios (cuando la empresa se ocupa de
todos — o gran parte- de los gastos de una campaifia en particular), voluntariado de empleados,
contribuciones en especie, publicidad relacionada con la causa, ventas con causa (la empresa acurda

donar determinado porcentaje de cada producto vendido para una obra de caridad determinada), etc.

Algunas de las estadisticas de las donaciones corporativas dicen que aproximadamente un tercio de
todas las donaciones no se realizan en dinero ademas de que varian mucho dependiendo del tamafio
de la compania que ofrece las donaciones (CEMEFI, 2020). Muchas de las donaciones corporativas
nacen de un fin no tan altruista ya que estd comprobado que las empresas socialmente responsables
mejoran su imagen corporativa y esto, con el tiempo, se traduce en ventas; pero sin duda es una

oportunidad que las ISFL deberan entender para seguir solicitando dichos recursos corporativos.

En su libro Fundraising for Social Chage, Kim Klei explica que los analisis han demostrado que
cuando los grandes corporativos donan dinero, usualmente lo destinan a grupos que pertenecen a las

siguientes categorias:

- Organizaciones que mejoran la comunidad donde los empleados de la corporacion viven.

- Organizaciones que brindan a los empleados oportunidades de realizar trabajos voluntario y
organizaciones a los que los empleados realizan donaciones. A veces la donacidn corporativa
se produce igualando las donaciones de los empleados.

- Grupos que ayudan a que sus empleados sean mas productivos, trabajando con problemas
que tienen los empleados como abuso de alcohol, drogas o violencia familiar.

- Trabajos de investigacion que ayudardan a la compafiia a inventar nuevos productos o

comercializar productos ya existentes.
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Con esto podemos conocer que las corporaciones beneficiaran a las ISFL con motivos afines y que
de todas las ISFL a las que pueden donar, hacen una segmentacion para identificar también las que
vayan mas de acuerdo a la imagen de su corporacion o de su marca; es decir, una marca de venta de
utiles escolares, es mas probable que done a una ISFL de educacion para nifios o cuidado del medio
ambiente que a una ISFL de alglin otro problema social. Sin embargo, esto no es una regla porque
se debe asumir también que en las donaciones corporativas intervienen los valores, afinidades y

empatias de los directivos hacia determinada causa social.

Otra via de recaudacion en ISFL son las donaciones de fundaciones nacionales e internacionales.
CEMEFI cuenta con directorio de fundaciones y entidades donantes en el que se identifican las
fundaciones que de manera sistematica, aportan recursos, principalmente econdémicos, a
organizaciones que operan y ofrecen servicios a la sociedad. Existen fundaciones comunitarias,
familiares, independientes, intermediarias y empresariales que tienen la caracteristica comtn de
otorgar recursos a las ISFL para apoyar programas y proyectos que realizan a beneficio de la

poblacion.

A decir de CEMEFI, en México no existe una tradicion de fundaciones donantes, es decir, de
organizaciones que cuenten con un patrimonio enajenado a favor de causas sociales cuyos
rendimientos sean destinados al apoyo de causas sociales y que movilicen, en forma profesional, los

recursos de las comunidades a favor de la comunidad misma.

Es probable, que para participar en los fondos de estas fundaciones, sea a través de una convocatoria
donde se inscribe un solo proyecto y los recursos obtenidos a través de esta via, deberan ser
destinados especificamente para el proyecto inscrito y no se podra destinar a otras areas por lo que
participar es una buena manera de recaudar fondos. No obstante, la mayoria de las veces no genera

sostenibilidad financiera.

A manera de sintesis, en el grafico nimero 2 se muestran las proporciones en las cuales las ISFL
captan sus recursos. Aqui se evidencia que 70% de los ingresos proviene de la sociedad civil en
general por lo cual surge la necesidad de conocer con mas precision el perfil de esos donantes dado

que son ellos quienes mantienen a flote a la mayoria de estas instituciones.

Figura 4
Conformacion de ingresos de ISFL en México
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Ingresos ISFL

12%
3%
5%
10%
70%
Donaciones sociedad civil Donaciones corporativas
Donaciones fundaciones Programas de recursos publicos

Patrocinios, cuotas, servicios, otros ingresos

Elaboracion propia con datos de Encuesta INEGI sobre ISFL: fuentes de ingreso, voluntariado, donaciones,
clasificacion funcional.
De esa forma, es fundamental para las ISFL que detecten de donde llegan sus donativos mas
importantes en términos del monto que reciben para asi poder establecer un plan que le permita la

recaudacion recurrente de dicha fuente de ingreso.

Las ISFL deben detectar a los individuos que tengan mayor empatia con su causa social con el fin
de generar comunicacion, estrategias y planes con mayor afinidad y, que de manera més organica,
se eficienticen recursos de campafias para generar acciones recurrentes de este ptiblico que apoyan

Su causa.

Es relevante conocer las caracteristicas de los donantes por causa social para hacer llegar las
campanas de recaudacion a este publico en particular. Identificando los antecedentes de los
donantes, respecto a las causas a las que donan y la via por la cual lo hacen, las ISFL podran

identificar al publico que les dara recursos.

Identificar plenamente el perfil de donante para determinada causa no es un ejercicio estatico que se
haga solo una vez; antes bien, es un proceso dinamico que exige personal profesional con
conocimientos en la gestion de recursos. De esa forma es que cobra particular importancia las
habilidades y conocimiento derivados de la administracion, ya que, como se menciona en la
justificacion, no basta con que las ISFL cuenten con personal comprometido con la ayuda social; es
vital una estructura administrativa tal que le permita a la institucion operar como una empresa

autosuficiente.
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En el siguiente capitulo se dard a conocer el estudio de las caracteristicas de los individuos respecto
a las causas a las que donan y cémo es que el perfil de un donante puede detonar una mejor manera

de recaudacion de fondos para las ISFL.
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Capitulo 3. Estudios relativos a la voluntad de donar

Como parte de los objetivos de esta investigacién tenemos el encontrar las motivaciones que
conducen a los donantes a contribuir a causas sociales. Antes de presentar los estudios referentes
al perfil del donante, mostraremos investigaciones que giran en torno a la voluntad de donar como

acto humano.

Si bien las intuiciones no religiosas y la psicologia popular sugieren que ayudar a los demas
conduce a niveles mas altos de felicidad, la evidencia existente solo apoya débilmente esta
afirmacion causal: la investigacion en psicologia, economia y neurociencia que explora los
beneficios de las donaciones caritativas ha sido en gran medida correlacional, dejando abierta la
pregunta si dar causa mayor felicidad o que es lo que motiva el willing to donate “la voluntad a

donar”.

Ayudar a otros toma innumerables formas, desde dar dinero a obras de caridad hasta ayudar a un
extrafio a sacar su automovil de la nieve, y surge de innumerables motivaciones, desde una empatia
profundamente arraigada hasta un deseo mas calculado de reconocimiento publico. De hecho, los
cientificos sociales han identificado una serie de formas en las que el comportamiento caritativo
puede conducir a beneficios para el donante, ya sea econdmicamente a través de exenciones
fiscales socialmente a través de la sefializacion de la riqueza o el estatus (Griskevicius et al., 2017)

o psicologicamente a través de experimentar bienestar al ayudar (Dunn, Aknin y Norton, 2008).

Las organizaciones benéficas tradicionalmente han capitalizado todas estas motivaciones para dar,
desde intentar involucrar a los consumidores con publicidad cargada de emociones hasta presionar
a los gobiernos para que ofrezcan incentivos fiscales. Los beneficios psicologicos de dar se
subrayan, por ejemplo, ya que una parte de las ganancias de las compras de articulos de lujo por
parte de los consumidores se dona al Fondo Mundial para el alivio del sida: Dar se siente bien, asi
que /por qué no? publicitar los beneficios de las “donaciones por interés propio”, permitiendo que
las personas experimenten ese buen sentimiento mientras aumentan las contribuciones a la caridad

al mismo tiempo.

Uno de los primeros estudios experimentales en demostrar que la felicidad aumenta el
comportamiento caritativo fue realizado por Isen y Levin (1972), quienes demostraron que después

de experimentar eventos positivos (como recibir galletas o encontrar una moneda de diez centavos
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en un teléfono publico), los participantes tenian mdas probabilidades para ayudar a los demas: por

lo tanto, las personas que se sentian bien tenian mas probabilidades de brindar ayuda.

Replicando este efecto en un contexto diferente, Aderman (1972) indujo un estado de euforia o
depresion haciendo que los participantes leyeran declaraciones disefiadas para inducir estos
estados de d&nimo. Los participantes con un estado de &nimo positivo eran mas propensos a ayudar
con un favor al investigador durante el experimento, e incluso prometieron ayudar participando en
un segundo experimento. También se ha demostrado que otros estados de &nimo positivos
aumentan el altruismo; Se ha encontrado evidencia que los sentimientos de competencia, por
ejemplo, aumentan la conducta de ayuda y voluntariado (Harris y Huang 1973), al igual que el

éxito en las tareas.

Los nifos pequefios muestran efectos similares del estado de animo al ayudar. Rosenhan,
Underwood y Moore (1974) asignaron al azar a los estudiantes de segundo y tercer grado a
condiciones de estado de &nimo positivas o negativas haciéndoles recordar recuerdos apropiados
para el estado de animo. Para fortalecer la induccion del estado de animo, se pidi6 a los nifios que
hablaran sobre estos recuerdos y luego volvieran a pensar en ellos. A los nifios se les permitié
tomar algunos dulces de un cofre del tesoro (autogratificacion) y también dar dinero a otros

estudiantes si lo deseaban (comportamiento altruista).

Mientras tanto los nifios felices como los tristes comian mas dulces que los que estaban en la
condicidn de control, solo los nifios felices regalaban més dinero a sus compaferos de clase. Estos
resultados también sugieren que el comportamiento prosocial puede no requerir el autosacrificio,
ya que los nifios felices se involucran tanto en una mayor autogratificacion como en un
comportamiento mas altruista; como el caso de los consumidores que compran iPhones y disfrutan

del producto al mismo tiempo que hacen obras de caridad.

De manera similar a los resultados para los adultos, otros estados de animo positivos, como la
sensacion de éxito, estan relacionados con la conducta prosocial en los nifos (Isen, Horn y
Rosenhan, 1997). Si bien la mayoria de las investigaciones han explorado el impacto de la felicidad
en el comportamiento prosocial a través de las inducciones del estado de animo, las extensiones
recientes han examinado cémo los estados de animo naturales influyen en el comportamiento de

ayuda.
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Wang y Graddy (2018) sugieren que las personas felices son emocionalmente mas capaces de
ayudar a los demads y tienen personalidades mas optimistas, lo que fomenta el comportamiento de
donaciones caritativas. Usando la felicidad autoevaluada de las personas como un indicador de la
inclinacion psicologica a donar, encontraron que un sentimiento de felicidad afectaba la donacion
religiosa, pero no la donacion secular, que puede haber surgido de la asociacion de felicidad y
donacion religiosa en la mente de las personas. Konow y Earley (2018) también argumentaron que
las personas mas felices dan més porque son alimentadas por sus emociones positivas. En el
contexto de un juego de dictador, donde un proponente dividi6 una dotacion fija entre él y otro (el
receptor), los individuos que eran mas felices al comienzo del juego tenian mas probabilidades de

dar al menos un doélar a su pareja.

También se ha demostrado que los estados de 4&nimo positivos, ya sean inducidos
experimentalmente o de forma natural, facilitan un comportamiento util en el lugar de trabajo.
Forgas, Dunn y Granland (2008) indujeron un estado de &nimo positivo, neutral o negativo en el
personal de ventas de una tienda departamental al disefiar una interaccidon con un complice (que se
hacia pasar por cliente) que variaba en agrado. Luego, otro complice se acerco al personal de
ventas y pidi6é ayuda para encontrar un articulo que en realidad no existia. Mientras que los
miembros del personal con experiencia eran en gran parte insensibles a los efectos del estado de
animo, el personal sin experiencia brindé mas ayuda, tratando de encontrar el articulo, sugiriendo
alternativas y dedicando mas tiempo a ayudar al cliente, que aquellos con un estado de animo

neutral.

La evidencia convergente de los beneficios del estado de animo positivo en el comportamiento
prosocial en el lugar de trabajo proviene de la investigacion sobre el estado de &nimo natural; en
un estudio de Williams y Shiaw (1999), los empleados que informaron estar de buen humor tenian
mas probabilidades de mostrar comportamientos de ciudadania organizacional que no formaban

parte de los requisitos formales de su trabajo.

En conjunto, la evidencia existente sugiere que las personas mas felices realmente ayudan mas en
una variedad de contextos. Los estudios que utilizan la asignacién aleatoria para inducir
experimentalmente un estado de &nimo positivo han proporcionado evidencia importante de que
la felicidad provoca un aumento de la conducta de ayuda. Respaldando la validez externa de estos
hallazgos, también se ha demostrado que los estados de animo positivos que ocurren naturalmente
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facilitan el comportamiento prosocial. Sin embargo, aunque nos hemos centrado en el impacto del
estado de 4nimo positivo al dar, otra area de investigacion bien estudiada ha documentado el

impacto del estado de 4nimo negativo en la ayuda también, una aparente contradiccion.

Por ejemplo, Cialdini et al. (1997) demostraron que ver a otra persona sufrir una descarga eléctrica
leve motiva a un observador a ayudar a través de un sentido de mayor empatia y mayor tristeza
personal. De manera similar, Small y Verrochi encontraron que las personas eran mas
comprensivas y propensas a donar cuando las apelaciones caritativas contienen victimas con
expresiones tristes, y la tristeza experimentada por parte del donante media el efecto de la
expresion de la emocion en la simpatia. Sugerimos que una diferencia clave en la forma en que
estas dos corrientes de investigacion han operacionalizado el estado de &nimo puede explicar estos

hallazgos aparentemente dispares.

La investigacion que explora el impacto de los estados de &nimo positivos en la ayuda se ha
centrado generalmente en la felicidad, ya sea incidental como para encontrar dinero, o global como
para el bienestar general, sin relacion con la causa especifica o el individuo que necesita caridad,
en oposicion al estado de &nimo negativo directamente vinculado a la victima: "Me siento bien en
general, y por eso voy a dar" en lugar de "Me siento mal por esa persona, y por eso voy a dar". Las
investigaciones futuras deberian manipular ambos factores de forma independiente para examinar

la interaccion del estado de animo positivo y negativo al dar.

La investigacion revisada hasta ahora ha examinado como los estados de 4nimo, tanto positivos
como negativos, hacen que las personas den, ademas de explorar las consecuencias de este
comportamiento para la victima (es decir, si recibieron ayuda o no). Este trabajo, sin embargo,

solo aborda una direccion de la flecha causal entre el estado de 4nimo y la conducta prosocial.
3.1 La voluntad de donar y la felicidad

El didlogo sobre si el comportamiento prosocial aumenta el bienestar se remonta a la antigua
Grecia, donde Aristoteles argument6 que el objetivo de la vida era lograr la “eudaemonia”, que
estd estrechamente ligada a las concepciones modernas de la felicidad. Segin Aristoteles, la
eudaemonia es mas que una experiencia hedonica placentera; eudaemonia es un estado en el que
un individuo experimenta felicidad por el desempefio exitoso de sus deberes morales. En los

ultimos afios, la opinion popular, los gurts de la autoayuda y las organizaciones comunitarias han
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respaldado la idea de que ayudar a los demas tiene beneficios para el estado de &nimo. Aunque
estas afirmaciones a veces superan la base de la evidencia, un creciente cuerpo de investigacion

proporciona un apoyo metodoldgicamente diverso para los beneficios hedonicos de la generosidad.

En el nivel mas basico, la evidencia de imagenes de resonancia magnética funcional (fMRI)
muestra que dar dinero a la caridad conduce a una actividad cerebral similar en regiones implicadas
en la experiencia del placer y la recompensa. En un estudio realizado por Harbaugh, Mayr y
Burghart (2007) se registro la actividad neuronal mientras los participantes decidian como dividir
una suma de cien dolares entre ellos y un banco de alimentos local. Los resultados mostraron que
las donaciones de la suma original de cien ddlares al banco de alimentos llevaron a la activacion
en el estriado ventral, una region del cerebro asociada con la representacion del valor de una
variedad de estimulos gratificantes, desde la cocaina hasta el arte y las caras atractivas (Vartanian
y Goel, 2014). Por lo tanto, estos resultados sugieren que dar (en forma de donaciones caritativas)

es inherentemente gratificante.

Por su parte, Meier y Stutzer (2008) demostraron que el voluntariado aumenta la satisfaccion con
la vida, mediante el uso del Panel Socioeconémico Aleman, un estudio longitudinal de hogares
alemanes. De acuerdo con otros estudios correlacionales de voluntariado y bienestar, encontraron
que niveles mas altos de trabajo voluntario estaban asociados con niveles mas altos de satisfaccion
con la vida en general. Este estudio, sin embargo, es tnico en el sentido de que examina la relacién
entre la felicidad y el trabajo voluntario en torno al colapso de la Reptiblica Democratica Alemana,
proporcionando un disefio cuasi-experimental. Especificamente, al observar los datos recopilados
poco después de la caida del muro de Berlin pero antes de la reunificacion alemana, un momento
en el que las oportunidades de voluntariado disminuyeron drasticamente en Alemania Oriental, la
felicidad de los alemanes orientales se puede comparar con un grupo de control que no
experimentd ningiin cambio en su estado voluntario. Con este disefio, los autores pueden concluir
que ayudar a los demas aumenta el bienestar. Si bien este estudio carece de una verdadera
asignacion aleatoria, ofrece evidencia intrigante del impacto del trabajo voluntario en el bienestar

en un gran conjunto de datos representativo a nivel nacional.

Ademas, algunos trabajos experimentales apuntan a una relacion causal entre dar y felicidad. Por
ejemplo, cuando Field, Hernandez-Reif, Quintino, Schanberg y Kuhn (1998) pidieron a un grupo
voluntario de personas mayores jubiladas que les diera a los bebés un masaje tres veces por semana
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durante tres semanas, estas personas mayores experimentaron menos ansiedad y depresion, asi
como mejora de la salud y reduccion de las hormonas relacionadas con el estrés. El apoyo adicional
para un vinculo causal proviene del trabajo de Lyubomirsky, Tkach y Sheldon (2014), que muestra
que simplemente pedirle a las personas que cometan actos de bondad al azar puede aumentar
significativamente los niveles de felicidad durante varias semanas. Especificamente, en su
investigacion, Lyubomirsky y sus colegas asignaron aleatoriamente a los estudiantes a un grupo
de control sin tratamiento o a un grupo experimental, en el que se les pidi6 a los estudiantes que
cometieran cinco actos de bondad al azar por semana durante seis semanas. Como se predijo, los
estudiantes que participaron en actos de bondad al azar fueron significativamente mas felices que

los controles.

Finalmente, Dunn, Aknin y Norton (2008) sugieren que el comportamiento financiero altruista,
como dar obsequios y donaciones caritativas, puede promover la felicidad. En un estudio inicial,
se pidi6é a una muestra representativa a nivel nacional de estadounidenses que calificara su felicidad
general y proporcionara estimaciones mensuales de gastos personales y prosociales.
Especificamente, se pidio a los participantes que informaran sus ingresos familiares anuales y el
nivel de felicidad general y que estimen cudnto gastaban en un mes tipico en (1) facturas / gastos,
(2) regalos para ellos mismos, (3) regalos para otros y (4) donaciones a organizaciones benéficas.
Se sumaron las categorias 1 y 2 para un indice de gasto personal y las categorias 3 y 4 para un
indice de gasto prosocial. Por ultimo, los participantes informaron su felicidad general en una
escala de felicidad de un item (Abdel-Khalek, 2016) que simplemente pregunto a los participantes
" Te sientes feliz, en general?" Los analisis revelaron que las personas que dedicaron mas dinero
al gasto prosocial informaron una mayor felicidad, mientras que el gasto personal no estaba
relacionado con la felicidad. Incluso controlando los ingresos, un mayor gasto prosocial se asocid
con una mayor felicidad; los ingresos tenian una asociacion independiente y similar con la
felicidad. Si bien estos resultados proporcionan una primera vision de la asociacion entre el gasto
prosocial y la felicidad en la poblacion, la naturaleza correlacional de este estudio restringe la

discusion de las afirmaciones causales.

Por lo tanto, también se ha utilizado un disefio experimental para probar la afirmacion casual de
que gastar dinero en otros conduce a niveles de felicidad mas altos que gastar dinero en uno mismo

(Dunn et al., 2008). La hipdtesis planteada fue que los participantes asignados al azar para gastar
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dinero de una manera prosocial serian mas felices al final del dia que otros asignados a gastar
dinero en si mismos. Se contactd a los participantes en persona durante las horas de la mafiana
(aproximadamente de 10 a.m. a mediodia) en lugares ptblicos y se les pidi6 que informaran sobre
su nivel de felicidad inicial. Después de hacerlo, los participantes fueron asignados al azar a una
de cuatro condiciones de gasto, recibiendo cinco o veinte dolares para gastar en ellos mismos o en

otros.

Especificamente, se pidid a los participantes en la condicion de gasto personal que usaran su
ganancia inesperada en una factura, gasto o regalo para ellos mismos, mientras que a los
participantes en la condicion de gasto prosocial se les pidié que gastaran el dinero en un regalo
para otra persona o en una donacidn a organizaciones benéficas. Se pidi6 a todos los participantes
que gastaran el dinero de acuerdo con la direccion de gasto asignada antes de las 5 pm de ese dia.
Luego, un asistente de investigacion se puso en contacto con los participantes en las horas de la
noche (entre las 6 p.m. y las 8 p.m.) por teléfono para completar una encuesta de seguimiento que
evaluo su nivel de felicidad actual. Como se predijo, los participantes a los que se les pidi6 gastar
su ganancia inesperada de una manera prosocial fueron mas felices al final del dia que los
participantes en la condicion de gasto personal. Curiosamente, la cantidad de dinero que se les dio
a las personas no influy6 en lo felices que estaban esa noche, lo que sugiere que la forma en que
las personas gastaban su dinero era mas importante que la cantidad de dinero que recibian. Por lo
tanto, este estudio experimental respalda la afirmacion causal de que gastar dinero en otros
conduce a una mayor felicidad que gastar dinero en uno mismo. Ademas, estos resultados sugieren
que el monto del gasto no necesita ser grande para facilitar ganancias hedonicas positivas, ya que
las compras prosociales realizadas con tan solo cinco ddlares fueron suficientes para aumentar los

niveles de felicidad.

Una implicacion de la investigacion revisada anteriormente es bastante clara: si donar hace feliz a
la gente y la gente feliz da mas, entonces una forma de aumentar las donaciones caritativas es
simplemente informar a la gente de este circuito, haciendo un llamado racional que las donaciones
egoistas pueden conducir a un mayor bienestar. De hecho, Dunn et al. (2008) mostrd que las
personas creen erroneamente que gastar dinero en si mismas las hace mas felices que gastar dinero
en otros, lo que sugiere que hay un amplio espacio para que las personas sean “educadas” en

sentido contrario.
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Recientemente, muchas organizaciones parecen estar comprometidas en esfuerzos para vincular
donaciones caritativas con campafias para sentirse bien, a diferencia de las campafias clasicas que
involucran imagenes de personas necesitadas disefiadas para provocar tristeza y culpa, ahora los
lemas de muchas de las organizaciones benéficas mas grandes reflejan estos impulsos de sentirse
bien: la Cruz Roja Americana les dice a los posibles donantes de sangre que “la necesidad es
constante. La gratificacion es instantanea CARE pide a los donantes que ayuden a empoderar a las
mujeres de todo el mundo "con el lema" Soy poderosa "que se aplica tanto a los donantes como a
los destinatarios, y Susan G. Komen for the Cure pregunta a cada donante:" ;Estas inspirado
(Salvar una vida?" Disfrute, gratificacion instantdnea, empoderamiento, inspiracion: todos estos

sentimientos ofrecen poderosos incentivos emocionales para que las personas donen.

Al mismo tiempo, sin embargo, cualquier cientifico social conoce los posibles costos de alterar los
comportamientos que surgen de motivaciones intrinsecas, ya que los efectos irénicos a menudo
surgen de incentivar dichos comportamientos. En una de las primeras demostraciones, Lepper,
Greene y Nisbett (1973) demostraron que recompensar a los nifios por su desempefio -
"sobrejustificar" su interés - socavaba la motivacion intrinseca de esos nifios para hacerlo bien. De
manera relacionada, Titmuss (1970) argumentd que pagar por la donacion de sangre socavaria la
utilidad social del acto. De manera mas general, "desplazar" la motivacion intrinseca a través de
incentivos externos conlleva el riesgo de que los comportamientos incentivadores que estan
motivados socialmente puedan trasladar esos comportamientos del dambito social al ambito
econdémico, a veces con un resultado inesperado y perjudicial. De hecho, presentar a las personas
cuyo comportamiento caritativo estd motivado por impulsos altruistas con apelaciones egoistas

puede resultar alienante (Nelson, Brunel, Supphellen y Manchanda, 2006).

(Qué sucede cuando los comportamientos sociales, como ayudar a otros, se mueven hacia el
ambito economico? En una convincente demostracion, Gneezy y Rustichini (2015) documentaron
el resultado irénico que surgi6 cuando los propietarios de un centro de cuidado infantil impusieron
multas a los padres que llegaban tarde a recoger a sus hijos. Los retrasos en realidad aumentaron
cuando se instituyeron las multas; Si bien la mayoria de los padres habian hecho un esfuerzo de
buena fe por llegar a tiempo cuando no hacerlo era de mala educacién con los propietarios del
centro, la institucion de las multas hizo que llegar tarde fuera un asunto econémico, y los padres

simplemente calculaban los costos y beneficios de la tardanza.
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Lo més preocupante es que cuando los propietarios suspendieron las multas, los padres no
volvieron a su comportamiento anterior, lo que sugiere que cuando los mercados sociales se
vuelven econdmicos, puede ser dificil volver a cambiarlos. El impacto del cambio de los mercados
sociales a los econdmicos ayuda a explicar algunos resultados curiosos en los que la gente trabaja
mas duro sin dinero que con un salario bajo (Gneezy y Rustichini, 2015). Las personas estan
dispuestas a comprometerse en esfuerzos tales como ayudar a otros o hacerles favores por motivos
sociales; Sin embargo, una vez que se introduce el dinero, las personas se involucran en un analisis
de costo-beneficio, y pequefias cantidades de dinero no son suficientes para incentivarlos a hacer
el trabajo que estaban dispuestos a hacer gratis por razones mas altruistas; ademas, los mercados
mixtos, donde existen incentivos tanto sociales como econdémicos, parecen mercados econdmicos,
como si el mero olor a incentivos monetarios corrompiera las motivaciones sociales (Heyman y

Ariely, 2014).

(Como podrian desarrollarse estas dinamicas especificamente en el dmbito de las donaciones
caritativas? Si bien los investigadores solo han prestado atencioén a este tema recientemente, los
primeros resultados sugieren que la combinacion de incentivos econdmicos con incentivos sociales
puede tener efectos similares a los de otros dominios. A nivel general, la mera idea de dinero
socava la motivacion de las personas para participar en un comportamiento prosocial (Vohs, Mead
y Goode, 2016), y varias investigaciones han demostrado el impacto negativo de mezclar

incentivos con donaciones caritativas.

Por ejemplo, Falk (2017) examind el impacto de enviar obsequios a posibles donantes en su
frecuencia y cantidad de donaciones. Los obsequios pequeios aumentaron las donaciones en un
17% y los obsequios grandes en un 75%, pero las personas que recibieron obsequios grandes
fueron mas propensas a donar cantidades mas pequefias, mientras que aquellos que no recibieron
obsequios fueron mas propensos a donar grandes cantidades; Si bien solo son sugerentes, estos
resultados implican que recibir regalos puede desplazar alguna motivacion inherente para dar. Dos
investigaciones que exploraron el impacto de las donaciones equivalentes, en las que un empleador
u otra agencia iguala la cantidad de la donacion a alguna organizacion benéfica, mostraron que la
igualacion si aumentd la probabilidad de que las personas contribuyan (Karlan & List, 2007;

Meier, 2007).
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Sin embargo, es importante destacar que Meier (2008) mostro que, si bien las tasas de contribucion
iniciales aumentaron, las tasas de contribucion en realidad disminuyeron una vez finalizada la
oferta de contrapartida, lo que provoco una pérdida neta en las donaciones. Una vez mads, estos
resultados sugieren que proporcionar a las personas incentivos externos para donar (una donacion

equivalente o un obsequio) puede socavar parte de su interés intrinseco en dar a largo plazo.
3.2 ;Quiénes tienen la voluntad de donar?

Hasta ahora se han visto los estudios que buscan establecer los mecanismos que explican el por
qué ciertas personas tienen voluntad para donar. Ahora se proseguira con el tema respecto a las
predisposiciones que han encontrado los investigadores en este fenomeno ;Quiénes tienen la
voluntad de donar? ;Cual es su edad, género, estado civil, nivel de ingresos? En ese sentido, este

apartado muestra aquellas tendencias que se logra identificar en este segmento de la poblacion.
3.2.1 Género

En la investigacion sobre donaciones caritativas, la influencia del género de un donante esta
recibiendo cada vez mas atencion. El tipo de relacion que se encuentra entre género y la voluntad
de donar depende en gran medida de las otras variables incluidas en los analisis empiricos. Cuantas
mas variables socioecondémicas, como edad, ingresos y nivel educativo, se incluyan en los modelos
que examinan las donaciones caritativas, menores seran las diferencias de género informadas en

las donaciones.

En ese sentido, al examinar solo la probabilidad de donar, Reed y Selbee (2002) encontraron que
las mujeres tenian mds probabilidades de donar que los hombres. Asimismo, Chang (2005)

encontr6 que las mujeres donaban cantidades mas altas que los hombres en Taiwan.

En los Paises Bajos, utilizando un analisis de regresion de dos etapas de Heckman, Bekkers (2004)
encontrd que en la primera etapa del analisis la mayor probabilidad de donacion de las mujeres
estaba totalmente mediada por caracteristicas de personalidad, incluidas las sociales con
orientacion en valores, la capacidad de adoptar la perspectiva de otra persona y la preocupacion

empatica.
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Finalmente, en otro andlisis de datos de los Paises Bajos, Wiepking y Maas (2009) mostraron que
las mujeres tenian mayor voluntad de donar, pero esto sucedia solo después de que se habian

generado un vinculo de empatia con la organizacion en cuestion.
3.2.2 Estado civil

Se ha detectado que el matrimonio se relaciona de manera positiva con la voluntad de donar
(Brooks, 2005; Chang, 2005; Brown y Ferris, 2007; Wilhelm et al, 2008). Todos estos estudios
son transversales y no muestran si las donaciones aumentan con el tiempo cuando las personas se
casan. Los estudios rara vez examinan la relacion de tipos de asociaciones distintas del matrimonio
con la donacion, pero cuando lo hacen, los resultados son similares (Wiepking y Maas, 2009). Al
igual que el género, el matrimonio a menudo solo se incluye como una variable de control y, por
lo tanto, no figura en la discusion de los resultados de los estudios cuyo interés principal son otros

determinantes de la donacion.

Este es especialmente el caso en los estudios publicados en el area de economia porque el estado
civil tiene un efecto sobre el estado de desintegracion y debe controlarse al estimar los efectos
sobre los ingresos y los precios. De esta forma, la mayoria de estos estudios encuentran una
relacion positiva entre el matrimonio y las donaciones caritativas. Esto indica que existe una
relacion positiva bastante solida entre el matrimonio y el comportamiento filantrépico en las

especificaciones del modelo econémico.
3.2.3 Ingreso

La investigacion proporciona evidencia contundente de una relacion positiva entre los ingresos, la
riqueza y la cantidad donada a organizaciones benéficas (Auten et al, 2002). Hay cinco relaciones
entre los recursos financieros y las donaciones filantropicas que han sido de interés clave para los

académicos que estudian el comportamiento filantrépico.

* La relacion entre los recursos financieros y la incidencia de las donaciones (;es mas probable

que donen quienes tienen mas recursos financieros?);

* La relacion entre los recursos financieros y la cantidad donada (;dan mas aquellos con niveles

mas altos de recursos financieros?);
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* La relacion entre los recursos financieros y la cantidad relativa donada (;aquellos con niveles

mas altos de recursos financieros dan una porcion menor de sus ingresos?);

* La relacion entre los incentivos fiscales y las donaciones (¢los incentivos fiscales afectan mas

fuertemente las donaciones de quienes tienen mayores niveles de recursos financieros?);

» La relacién entre las percepciones financieras y el dar (;las personas que se sienten

econdmicamente seguras dan mas?).

Algunos estudios han encontrado una relacion positiva entre los recursos financieros y la mayor
voluntad a donar (Rooney et al, 2001; Cowley et al, 2011) mientras que otros han encontrado que
las personas con mas recursos financieros, como los ingresos del empleo y la riqueza, no exhiben
una mayor incidencia de realizar donaciones filantropicas que otras personas (Wiepking, 2007).
Estos resultados diferentes podrian explicarse posiblemente por discrepancias en la frecuencia de

la voluntad de donar.
3.2.4 Religion

La religion ha recibido amplia atenciéon no solo en los estudios filantropicos (Hodgkinson y
Weitzman, 1996), sino también en la sociologia de la religion. Bajo la etiqueta genérica "religion"
se deben distinguir varias caracteristicas mas especificas, cuatro de las cuales se han estudiado con
mayor frecuencia: (1) afiliacion religiosa o membresia de la iglesia, es decir, si uno es miembro
de un grupo religioso o iglesia; (2) participacion o participacion en la asistencia religiosa, es decir,
en qué medida se participa en un grupo religioso; (3) preferencia o denominacion religiosa, es
decir, a qué grupo religioso pertenece uno; (4) creencia religiosa, es decir, el contenido de las

opiniones religiosas de uno.

Las relaciones positivas entre la membresia de la iglesia, la frecuencia de asistencia a la iglesia y
las donaciones aparecen en casi todos los articulos en los que se ha estudiado esta relacion (Bekkers
& Schuyt, 2008; Bielefeld, Rooney y Steinberg, 2005; Brown y Ferris, 2007; Chang, 2005;
Chaves, 2002). Es mas probable que los miembros de la iglesia reporten su participacion en
donaciones caritativas y reporten donaciones mas altas. La asistencia mas frecuente a la iglesia
también se asocia con niveles mas altos de participacion en donaciones caritativas y mayores

cantidades donadas.
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El hallazgo de que la membresia y la asistencia a la iglesia se asocian con mas donaciones no es
sorprendente. Incluso se puede llamar tautoldégico ya que la membresia, la asistencia y las
donaciones son indicadores de participacion religiosa. Por lo tanto, muchos estudios han analizado
especificamente las relaciones entre la participacion religiosa y las donaciones a organizaciones
distintas de la iglesia misma, a las que a menudo se hace referencia como "donaciones seculares".
El hallazgo comun en estos estudios es que las donaciones seculares también se asocian
positivamente con la afiliacion religiosa y la asistencia (Bekkers & Schuyt, 2008; Bielefeld, et al.,
2005; Brooks, 2005; Brown & Ferris, 2007; Eckel y Grossman, 2003; Lyons y Nivison-Smith,
20006)

Por otro lado, varios estudios han analizado las diferencias entre grupos religiosos o
denominaciones. En estos estudios, a menudo se encuentra que los protestantes dan mas que los
cat6licos, al menos en los EE. UU., Canada y los Paises Bajos (Bekkers & Schuyt, 2008; Berger,
2006; Chaves, 2002; Reed y Selbee, 2001; Zaleski y Zech, 1994). Los estudios que han utilizado
categorias mas refinadas de denominaciones religiosas encuentran que los protestantes mas
conservadores dan mas que los grupos mas liberales de protestantes (Bekkers & Schuyt, 2008;

Berger, 2006; Brooks, 2006).

Solo unos pocos estudios han considerado las donaciones de otros grupos religiosos. Hoge y Yang
(2006) encontraron que los judios donaban cantidades més altas que los catélicos y protestantes,
pero no como una proporcion de los ingresos. En Canadd, se encuentra que los judios donan
cantidades similares a las de los protestantes tradicionales, pero menores proporciones de ingresos
(Berger, 2006). En Sudafrica, es mas probable que los cristianos se dediquen a la filantropia que

los no cristianos o los no religiosos (Everatt, Habib, Maharaj y Nyar, 2005).

Las creencias religiosas solo se han analizado en raras ocasiones en relacion con la filantropia.
Davidson y Pyle (1994) encuentran que las creencias religiosas mas ortodoxas y mas fuertes estan
relacionadas positivamente con las contribuciones religiosas. También encuentran que esta
relacion esta mediada por la asistencia a la iglesia, lo que indica que las personas con creencias
religiosas mas ortodoxas dan mas a su iglesia porque estdn mas involucradas en la comunidad
religiosa. Olson y Caddell (1994) y Bekkers y Schuyt (2008) encuentran que la prominencia de la
religion (el acuerdo con la afirmacion de que la religion es importante en la vida del encuestado)
se relaciona positivamente con las ofrendas religiosas principalmente a través de la asistencia a la
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iglesia. Estos resultados estdn en linea con el hallazgo de Davidson y Pyle (1994) porque las

personas con creencias mas ortodoxas tienden a encontrar la religion mas importante en sus vidas.
3.2.5 Educacion

El nivel de educacion es el segundo correlato omnipresente que se estudia en la voluntad de donar.
Las relaciones positivas entre el nivel de educacion y el dar se encuentran en la mayoria de los
estudios empiricos que han incluido la educacién como una variable (Bekkers & De Graaf, 2006;
Bielefeld, et al., 2005; Brown y Ferris, 2007; Chang, 2005; Houston, 2006; Lyons y Nivison-
Smith, 2006; Matsunaga, 2006; Mesch, Rooney, Steinberg y Denton, 2006; Reed y Selbee, 2002;
Van Slyke & Brooks, 2005; Wilhelm, et al., 2008). Los niveles mas altos de educacion también se

asocian con dar una mayor proporcion de ingresos.

Tipos especificos de donaciones. Si bien la relacion entre la educacion y las donaciones anuales
totales suele ser positiva, la relacion entre la educacion y las donaciones no es de ninguna manera
la misma en todos los subsectores benéficos. En un estudio de donaciones a tipos especificos de
organizaciones benéficas en Austria, la educacion se relaciond positivamente con las donaciones
para la proteccion del medio ambiente y los animales, la ayuda al desarrollo y los derechos
humanos, pero se relacion6 negativamente con las donaciones para la atencion médica y la ayuda

de emergencia (Srnka, Grohs y Eckler , 2003).

En lo que respecta al estudio de poblaciones especificas, Wu, Huang y Kao (2004) no encontraron
ningun efecto de la educacion sobre la probabilidad de dar en Taiwan, aunque la cantidad donada
se relaciond positivamente con la educacion. Park y Park (2004) no encontraron relacion entre
educacion y donaciones en Corea. Feldstein y Clotfelter (1976) no encuentran diferencias entre los
graduados universitarios y los que tienen una educacion mas baja, controlando la riqueza, los
ingresos y el precio de los impuestos. Hoge y Yang (1994) encuentran una relacion positiva de la

educacion con las contribuciones religiosas para los protestantes, pero no para los catdlicos.

Por otro lado, muchos estudios informan diferencias en las donaciones entre graduados en campos
especificos de la educacion. En los Paises Bajos, Bekkers y De Graaf (2006) encuentran que los
graduados en trabajo social y ciencias sociales, en agricultura y seguridad donan cantidades
mayores, controlando un gran niimero de variables. El hallazgo sobre la mayor cantidad donada

por graduados en ciencias sociales esta en linea con los resultados de un estudio de exalumnos que
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donaron a una pequeiia universidad de artes liberales en los EE. UU., Informado por Wunnava y

Lauze (2001), quienes encontraron que las carreras en ciencias sociales da mas.
3.2.6 Edad

El hallazgo tipico sobre la relacion de la edad con la voluntad de donar en la literatura es que es

positiva (Alpizar, Carlsson y Johansson-Stenman, 2008 Yamauchi y Yokoyama, 2005).

La mayoria de los estudios que han probado las tendencias cuadraticas encuentran que la relacion
de edad disminuye a mayor edad (Belfield y Beney, 2000; Chang, 2005; Lyons y Nivison-Smith,
2006)

Si bien la edad exacta a la que el gradiente de edad se debilita varia de un estudio a otro, tiende a
ser después de los 65 anos. Auten y Joulfaian (1996) encuentran que las donaciones son mas altas
entre las personas de 40 a 84 afios que entre las personas mas jovenes o mayores. Andreoni (2001)
y Hodgkinson y Weitzman (1996) encuentran una relacion positiva hasta los 75 afios, después de
lo cual se observa una disminucion. Wu, Huang y Kao (2004) hallaron una disminucién en las

donaciones después de los 65 afios.

En un estudio con una gran proporcion de encuestados mayores de 65 anos, Schlegelmilch et al.
(1997) encontraron una relacion negativa entre la edad y la probabilidad de donar a obras de
caridad. Brown y Lankford (1992) encuentran un aumento de las donaciones con la edad que se
estabiliza después de los 45. En contraste con estos resultados, Randolph (1995) determinaron que
las donaciones aumentan con la edad, a un ritmo creciente para los mayores de 40; una discrepancia
que puede explicarse por el hecho de que Randolph no incluy6 variables para el nimero de hijos

y el estado civil distintas del matrimonio.

Las diferencias de edad interactiian con el género y los ingresos. Parece haber diferencias de género
en la relacion entre edad y dar. Duncan (1999) descubri6 una relacion de edad significativa para
las esposas, pero no para los esposos. Se encontr6 una diferencia de género similar en un estudio
de contribuciones religiosas (Sullivan, 1985). Daneshvary y Luksetich (1997) reportaron que las
diferencias de edad varian seglin los ingresos: en los niveles de ingresos mas altos, la donacion no

disminuye después de los 65 anos.
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Por otro lado, la donacion religiosa parece estar mas relacionada con la edad que la donacion
secular. Hrung (2004) hall6 una relacion significativamente positiva entre la edad y las donaciones
religiosas, pero no con otras donaciones. Yen (2002) encuentra una relacion positiva entre la edad
y las donaciones a la religion y la "caridad", pero no a "otras organizaciones". Sin embargo, en
contraste con estos hallazgos, Brown y Ferris (2007) encuentran una relacion positiva pero
decreciente entre la edad y la cantidad donada a causas seculares, pero solo una relacion positiva
de la edad con las donaciones a organizaciones religiosas en edades mdas avanzadas. Varios
estudios sobre donaciones a tipos especificos de causas seculares no encontraron diferencias de
edad. Este es el caso de las donaciones a servicios humanos (Marx, 2000), a mendigos (Lee y
Farrell, 2003) y a sociedades profesionales, organizaciones recreativas y organizaciones de

mujeres (Knoke, 1990).

Wiepking (2006) encuentra una relacion positiva entre la edad y la voluntad de donar a
organizaciones que utilizan cartas de llamamiento como método de recaudacion de fondos en los
Paises Bajos. Por el contrario, también encuentra que las personas mayores tienen una menor
probabilidad de donar a organizaciones que solicitaron donaciones a través de colecciones puerta
a puerta. Es probable que esto se deba a la inclinacion de las personas mayores a no abrir la puerta

durante las noches (Wiepking, 2010).
3.2.7 Socializacion

Si bien relativamente pocos estudios han analizado la influencia de los antecedentes de los padres
en el acto de dar, es probable que las caracteristicas de los padres afecten la voluntad de donar en

los nifios.

Educacion de los padres, ingresos y estabilidad familiar. Las circunstancias materiales en la familia
de origen afectan muchos resultados de los nifios, incluida la religiosidad, la educacion, los
ingresos y la salud y la longevidad. Como todas estas variables son predictivas de la donacion, es
probable que las condiciones materiales positivas en la nifiez estén correlacionadas con una mayor
donacidén en la edad adulta. De hecho, se encontré que el nivel de educacion de los padres se
relaciona positivamente con la cantidad donada en los Paises Bajos (Bekkers, 2005). Por el
contrario, un estudio de EE. UU. Encontr6 que los bajos ingresos y la inestabilidad familiar en la

infancia se relacionaron con menos donaciones en la edad adulta (Bandy y Wilhelm, 2007).
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Dos estudios sobre las contribuciones de los egresados muestran que los ingresos actuales de los
padres (Marr, et al., 2005) y la asistencia actual de los padres a la iglesia (Lunn, et al., 2001)

aumentan las donaciones.

En el tema de socializacion religiosa, Simmons y Emanuele (2004) encuentran que las personas
criadas en un hogar religioso dan cantidades mas altas. Si bien este resultado es dificil de
interpretar como un efecto de socializacion porque el andlisis no contenia una medida de la
religiosidad actual, un estudio que incluye tal medida y una variedad de otros controles

proporciona evidencia de un efecto de socializacion religiosa (Bekkers, 2005).

El efecto de la socializacion religiosa no se extiende a todos los tipos de donaciones. Regnerus,
Smith y Sikkink (1998) encuentran que la importancia de la religion en la propia familia de jovenes
no esté relacionada positivamente con las donaciones a organizaciones que ayudan a los pobres y
necesitados una vez que se controla la asistencia actual a la iglesia y la importancia de la fe
religiosa. Hoge y Yang (1994) encuentran que haber asistido a la Escuela Dominical religiosa esta
asociado con una mayor donacion religiosa entre los catdlicos, pero no entre los protestantes. En
modelos de regresion mas extensos, se ha encontrado que la relacion desaparece una vez que se
incluyen la prominencia de la religion, las practicas religiosas privadas y la asistencia actual a la
iglesia. Este resultado sugiere que la socializacion religiosa influye en las donaciones religiosas

actuales a través de la religiosidad actual.

En su estudio entre presbiterianos, Lunn, Klay y Douglas (2001) encuentran que la frecuencia de
la asistencia a la iglesia de los padres cuando el encuestado era un adolescente esta relacionada
positivamente con las donaciones religiosas en un analisis de regresion que incluye la afiliacion

religiosa personal y conyugal, la asistencia personal a la iglesia y creencias teologicas.

También cabe resaltar el modelado parental. Dar es una forma de comportamiento prosocial que a
menudo los padres fomentan: muchas personas recuerdan que sus padres les ensefiaron el valor de
ayudar a los demas ofreciéndose como voluntarios (Independent-Sector, 2000). Un estudio en los
EE. UU. Que incluye una amplia variedad de controles (Wilhelm, et al., 2008) encuentra que las

donaciones simultaneas de padres e hijos estan significativamente correlacionadas.
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Debido a que el comportamiento de donacién de los padres en el pasado puede ser dificil de
recordar para las personas, la mayoria de los estudios han buscado probar los efectos del modelo

de los padres a través de preguntas sobre el voluntariado de los padres.

En los Paises Bajos, se encontro que el voluntariado de los padres en la infancia de los encuestados
estaba asociado con las donaciones actuales, incluso cuando se incluy6 una amplia variedad de

controles (Bekkers, 2005).

En cuanto a la participacion juvenil, un analisis simple realizado por el Sector Independiente
(2000) que compara valores medios revela que los adultos en los EE. UU. Que reportan actividad
en asociaciones voluntarias cuando eran adolescentes dan mas cuando son adultos. Feldman (2007)
encuentra que esta asociacion bivariada se mantiene cuando se incluyen numerosos controles.
Bekkers (2005), utilizando datos del estudio de panel Giving in the Netherlands entre adultos de

los Paises Bajos, llega a un hallazgo similar.

El estudio también revela que la participacion de los jovenes es uno de los canales a través del cual
los antecedentes de los padres afectan la voluntad de donar de los nifios. Los hijos de padres con
educacion superior, los hijos de padres que estdn mas fuertemente involucrados en la religion y los
hijos de padres que se ofrecieron como voluntarios cuando sus hijos eran pequefios estan dando
cantidades maés altas cuando son adultos porque es mas probable que estos nifios participen en

asociaciones voluntarias.

Como se pudo observar a lo largo de este capitulo, existe evidencia que relaciona estados de
felicidad o satisfaccion personal con el acto de donar. Asimismo, hay tendencias en torno a la
voluntad de donar en areas como el género, la edad, el estado civil, el nivel de ingreso, la religion,
el nivel de educacion y la capacidad de socializacion. Lo interesante es que identificamos areas de
oportunidad en las cuales las organizaciones caritativas pueden incursionar para “educar” a los
individuos y de esa manera, generar estrategias distintas que vayan encaminadas a la mayor

recaudacion de fondos.

La estrategia consistiria en establecer un plan de ganar-ganar en la cual las personas necesitadas
son apoyadas pero al mismo tiempo, aquel que proporciona recursos verd un beneficio al sentirse
mejor ellos mismos. No se trata de apelar a la culpa o la lastima, mas bien a una sinergia humanista

en la cual se da promueve la felicidad con el simple acto de dar.
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En el siguiente capitulo nos concentraremos en las investigaciones que abordan los perfiles de los
donantes y como existen caracteristicas que permiten identificarlos y de esa manera, dirigir mejor

el mensaje que determinada institucion caritativa desea trasmitir a la sociedad.
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Capitulo 4. Perfil del donante

En México no se ha explorado suficientemente el perfil de los donadores de las ISFL por lo cual
estas instituciones se encuentran muchas veces limitadas financieramente, ya que no tienen el

suficiente éxito para captar recursos, y asi desempefiar adecuadamente sus objetos 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 actividades o proyectos y se cumplan las

promesas de las organizaciones.

El objetivo del capitulo es describir las investigaciones que perfilan un tipo de donante y la manera
en la que dona. Los estudios que se han realizado han sido generalmente extranjeros y han tenido
un alcance descriptivo. Por ejemplo Halim (2015) y Lewin (2014) han reportado estudios en paises
como Gran Bretana, Australia, Brunei y Pakistan para desarrollar una mejor comprension de las

caracteristicas que tiene un sujeto donante.

Por su parte, Purnell (2013) ha trabajado en poblaciones de los Estados Unidos y concentrd sus
esfuerzos en la identificacion de factores étnicos. Este estudio es paralelo al realizado en Holanda
por Veldhuizen (2009) quien ha mostrado igual interés en conocer el impacto de la etnicidad en el

perfilamiento del donante.

Otro de los estudios que cabe mencionarse es el de Jeffers (2009) quien analiz6 las razones por las
cuales las personas donaban sus 6rganos y para lo cual incluyé como poblacién de estudio distintas
etnias. A este respecto se han suscitado debates en torno a los resultados obtenidos en virtud de
que los resultados pueden llegar a ser contradictorios, por un lado se concluye que la etnia si tiene

influencia en la voluntad de donar y por otro lado, que es independiente de este factor.
4.1 Enfoque descriptivo de las investigaciones

Un punto relevante que debe tocarse es la metodologia que han empleado los investigadores para
esclarecer el perfil de los donantes. Independientemente de la causa o el enfoque motivacional para

donar, los disefios de estudios que se han hallado al respecto son predominantemente descriptivos.
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La intencion de este apartado es remarcar que actualmente la investigacion en torno a la donacion
ha girado alrededor de estudios descriptivos cuyos resultados no son para nada desdefiables. Para

ilustrar lo anterior mencionamos los siguientes ejemplos:

De la Hoz (2018) y colaboradores aplicaron un estudio descriptivo retrospectivo en el cual
buscaron determinar el perfil de donantes de un banco de sangre en Colombia. Para esto aplicaron
una encuesta disefiada especificamente para las personas que asistieron al mencionado banco. Su

conclusion principal fue que las mujeres constituyen el mayor nimero de individuos que donan.

Por su parte, Blanca (2007) y colaboradores se enfocaron en el perfil psicoldgico de potenciales
donantes de organos, para lograr esto, describieron los resultados de analizar factores como la
emotividad, eficacia, pensamiento supersticioso, pensamiento esotérico, afabilidad, estabilidad

emocional y apertura mental.

Lo mismo se observo para el caso de Bocanegra (2018) que plante6 un estudio con el proposito de
esbozar el perfil donantes de Lima hacia ONGs. Para ello se basaron en un disefio exploratorio,
dada la indisponibilidad de datos preexistentes. De igual manera, la investigacion se dirigié de
forma descriptiva en la cual se utiliz6 la encuesta para identificar los factores que permitian inferir

las caracteristicas de un donador.

Otro ejemplo que se puede localizar en la literatura respecto a estudios descriptivos sobre donacion
es el reporte de Jeffres (2009). Aqui se analizan los factores de etnicidad, estado civil, edad, nivel
de educacion, ingreso anual y género. Como lo plantea el autor, estos datos buscan encontrar un
patron predictivo que permita a su vez evolucionar un modelo de perfil de donantes. Se advierte
que esto no resulta facil de lograr pero es a partir de describir el contexto de estudio que se puede

alcanzar cierta luz en torno al tema.

Brashear (2010) aporta una revision interdisciplinaria de literatura en la cual contrasta los
resultados de diversos estudios descriptivos que abordan factores y caracteristicas para la donacion
a organizaciones caritativas, Dentro de estos se encuentran variables agrupadas en factores
intrapersonales, sociales y econdmicos. El aporte mas relevante del trabajo consiste en la
validacion de las escalas de evaluacion enfocadas a la voluntad de donar, esto con el objetivo de

encontrar puntos en comun dentro de la amplitud de estudios que incluye.
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Filo (2020) hace énfasis en que el sentido fenomenoldgico de las donaciones implica
necesariamente una revision descriptiva de los casos y por lo tanto, un acercamiento empirico el
cual se ve limitado por el contexto y las caracteristicas de cada poblacion estudiada: “Analizar y
describir implica examinar los datos recopilados para los temas emergentes y luego identificar los

significados de estos temas, lo que permite al equipo de investigacion describir el fendmeno”

Algunos trabajos académicos han realizado propuestas de marketing en México para ayudar a que
una institucion especifica obtenga mas fondos. Esto necesariamente orilla a que se contemple un
apartado de perfilamiento, aunque sea muy limitado en su alcance y su aplicabilidad fuera del
estudio de caso. Salas (2014) es uno de estos ejemplos en cual busco fortalecer el pan de marketing
de una asociacion civil para recaudar mas recursos financieros y opt6 por el enfoque descriptivo

para la segmentacion de sus donantes potenciales.

Finalmente, cabe destacar el modelo descriptivo de Bekker y Wieoking (2011). A través de una
revision sistematica de la literatura (es decir, mas de 500 articulos), los citados autores
desentrafiaron informacion que permite a los académicos y profesionales comprender mejor los
predictores de la filantropia. De esa forma, se descubrieron ocho predictores que se explican a

continuacion;

Primero, la conciencia de la necesidad de los demas, se destaca como un requisito para que ocurra
la filantropia que abarca la comprension de una persona frente a la necesidad de apoyar a otros.
Esta conciencia puede verse afectada por aquellas personas y entidades que solicitan donaciones
y llaman mads la atencion sobre la causa y la necesidad de apoyo (Bekkers & Wiepking, 2011). En
el contexto de las ISFL, este factor de conciencia de la necesidad se alinea con motivos como el
deseo de mejorar la vida de los demas (Filo et al., 2008) y ayudar a las personas que sufren (Won,

Park y Turner, 2010).

En segundo lugar, el predictor de solicitud, el cual se refiere simplemente a que se le pida que done
(Bekkers & Wiepking, 2011). Los investigadores han demostrado que la mayoria de las donaciones
se producen como resultado de solicitudes (Bryantet al., 2003). Este factor es importante para el
contexto de las ISFL, ya que es muy poco probable que un participante de las ISFL reciba
donaciones sin pedirlo, mientras que varios eventos brindan a los participantes herramientas (por

ejemplo, sitios web personalizados) para ayudar con sus solicitudes de recaudacion de fondos. No
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obstante, los participantes de las ISFL han debatido la aprension hacia la solicitud directa de
donantes (Filo et al., 2018), lo que sugiere que se justifica una mayor investigacion sobre este

factor en lo que respecta a los donantes.

A continuacion, el factor de costo/beneficio el cual influye en las donaciones desde una perspectiva
econdmica en la que los donantes contribuyen en funcidn de sopesar los costos relativos (es decir,
el dinero) con los beneficios (p. Ej., Acceso y/o beneficios materiales como premios; Bekkers &
Wiepking, 2011). Este factor se alinea con la nocidn de reciprocidad en la que los participantes de
las ISFL pueden involucrarse en un evento porque se han beneficiado o anticipan beneficiarse de
la causa (Filo et al., 2008). En particular, se encontré que los motivos relacionados con los
beneficios, como los incentivos fiscales y los obsequios otorgados a los participantes, eran los
menos influyentes (Won et al., 2010). No obstante, los incentivos fiscales pueden tener mas
impacto entre los donantes de las ISFL, ya que esto puede representar uno de los pocos beneficios

tangibles que los donantes pueden recibir en este contexto.

Cuarto, el altruismo refleja las donaciones como un medio para lograr resultados e impacto
positivo para la organizacion benéfica (Bekkers & Wiepking, 2011). El altruismo ha sido citado
como un factor que impulsa la participacion de las ISFL (Won et al., 2010). Este factor también
se alinea con el deber de participacion que se ha revelado entre los participantes de las ISFL
(Bennett et al., 2007). Tanto el altruismo como la conciencia de la necesidad se alinean con factores
asociados con ayudar a los demas. Sin embargo, los dos factores difieren en que la conciencia de
la necesidad se basa en la comunicacion de una necesidad por parte de una organizacion caritativa,

mientras que el altruismo se basa en el deseo de un donante de tener un impacto.

En quinto lugar, la reputacion se refiere a las consecuencias sociales que se derivan de la decision
de un individuo de donar a organizaciones benéficas, como el reconocimiento y la aprobacion de
los demas (Bekkers & Wiepking, 2011). Este factor también se alinea con factores como la
ostentacion y el estado del evento que pueden impulsar la participacion (Bennett et al., 2007), junto
con el beneficio de ser reconocido a través del apoyo a la caridad y el evento (Hyde et al., 2016).
Como las donaciones a menudo se hacen publicas a través de paginas de recaudacion de fondos y

publicaciones en las redes sociales, la reputacion puede influir en los donantes de las ISFL.
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En sexto lugar, los beneficios psicoldgicos subrayan los beneficios intangibles que experimenta
un donante al dar, como un mayor sentido de autoestima y alegria al ayudar a otros (Bekkers &
Wiepking, 2011). Este factor se alinea con el motivo de la autoestima de los participantes, en el
que experiencias que mejoraron la autoestima como resultado de su participacion (Filo et al.,
2008). Ademas, la euforia del ayudante, definida como la sensacion edificante que los individuos
experimentan cuando hacen una buena accion, se ha citado como un factor que impulsa la
participacion (Bennett et al., 2007). Estos mismos beneficios psicoldgicos pueden inducir a las

personas a donar.

A continuacion, los valores incorporan caracteristicas intangibles de las personas para apoyar una
organizacion benéfica. Esto puede incluir valores pro sociales asi como valores no materialistas
expresados a través de la donacion (Bekkers & Wiepking, 2011). Esta sugerencia es paralela a la
nocion de recaudacion de fondos como parte de la participacion de las ISFL como expresion de la
propia identidad (Wood et al., 2010). Ademas, se ha descubierto que el constructo de causa cargado
de valor contribuye a la participacion de estas organizaciones (Filo, Funk y O’Brien, 2009). Asi
como los valores pueden llevar a una persona a participar en otras causas benéficas, los valores
también pueden llevar a un donante de genérico a hacer una contribucion a la campafnia de
recaudacion de fondos de un participante de una ISFL. Especificamente, se ha demostrado que los
valores prosociales que subrayan el deseo de hacer del mundo un lugar mejor aumentan las

donaciones a los grupos necesitados (Van Lange, Bekkers, Schuyt y Van Vugt, 2007).

Finalmente, la eficacia se refiere a la decision de una persona de donar, porque cree que su
contribucion tendra un impacto (Bekkers & Wiepking, 2011). En el contexto de las ISFL, se ha
demostrado que la creencia en hacer una diferencia es un factor importante para los participantes
(Filo, Groza y Fairley, 2012). Tanto los valores como la eficacia pueden impulsar a los donantes a

apoyar a un participante del evento expresando los valores del donante y generando un impacto.

Cada uno de los ocho mecanismos identificados por Bekkers y Wiepking (2011) se alinea con
aspectos de la experiencia de la EIS y puede reflejar factores que impulsan a los participantes a
esforzarse para recaudar fondos para un evento y completarlo. Hasta la fecha, la investigacion
sobre la recaudacion de fondos y la experiencia de las ISFL se ha centrado principalmente en la

perspectiva de los participantes respecto a determinado evento (Daigo & Filo, 2019).
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Nuestra conclusion, luego de esta exploracion de la literatura, es que el fenomeno de la donacion,
asi como el interés y esfuerzos efectuados en torno al tema, encaminan necesariamente a efectuar
estudios descriptivos los cuales resultan de gran utilidad para los contextos seleccionados. Incluso
se puede utilizar esta informacion empirica como base de prediccion para identificar los individuos
que son propensos a donar, pero se deben guardar las debidas proporciones y delimitaciones. De
modo tal que generalizar datos parece algo aventurado en lo que concierne a definir perfiles de

donacion.
4.2 Modelo de investigacion preponderante en los estudios sobre perfil del donante

La informacion disponible que hemos descrito hasta el momento nos otorga un panorama genérico
de las caracteristicas o factores que deben observarse para identificar a donadores potenciales. En
general, la literatura sugiere que las variables que afectan los comportamientos individuales del
donador podrian clasificarse en caracteristicas extrinsecas e intrinsecas, lo cual constituye un
modelo individual del comportamiento del donante. Las caracteristicas extrinsecas representan los
perfiles demograficos y sociodemograficos de los encuestados y los determinantes intrinsecos

abordan los factores psicograficos subyacentes para apoyar una organizacion benéfica.

Nilceia y colaboradores (2014) han perfilado a los donantes desde un punto de vista extrinseco e
intrinseco. En los determinantes extrinsecos consideran que 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.
sefiala que el 60% de las personas donantes tienen entre 60 y 76 afios. El nivel socioeconémico
también influye en la donacidn y causa una fuerza impresionante en la disposicion a dar sin esperar
nada a cambio. La geodemografia también juega un rol relevante ya que los individuos crean una
identidad con el lugar en el que nacen, crecen, construyen su familia, es decir, donde viven. Asi se

genera una propension a dar.

En lo que respecta a los determinantes intrinsecos se engloban necesidades psicoldgicas
(autoestima, seguridad, poder) asi como los sentimientos (miedo, culpa, piedad, satisfaccion). Es
casi imposible separar la motivacion de la emocion que la acompana y que es responsable del acto
de donar. Asi, cuanto mas fuerte la necesidad, mas intensa sera la motivacion. La necesidad busca

un objetivo o algo que la satisfaga. Un individuo con hambre busca alimentos y hasta que no
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satisfaga esa necesidad, no se concentrard ni en estudio ni en trabajo (Minicucci, 1995). Estas
necesidades son dos basicamente: primarias (alimentacién, ropa, seguridad) y secundarias
(materiales, sociales, psicoldgicas). La teoria mas conocida sobre este tema es la de Maslow. David
McClelland desarrollo otra teoria que se basa en la necesidades humanas es conocida como Teoria
de McClelland que implica tres necesidades especificas: de realizacion, filiacion y de poder. De
esa forma, las motivaciones internas son poderosas ya que se relacionan con todo lo que siente el

individuo y cémo lo relaciona con el acto de donar.

Los modelos utilizados para la evaluacion de donantes han consistido en analisis factoriales y
regresiones logisticas. (Halim, 2015) El analisis factorial se utiliza en el desarrollo y evaluacion
de pruebas y escalas. Los factores se estiman con la ayuda de la varianza porcentual la cual estuvo
dada con los valores de R Cox y Nagelkerke. La regresion logistica se utilizo para analizar la
relacion entre variables. Basicamente se utiliza cuando las variables dependientes son categoricas.
Especificamente se empled la prueba de Wald la cual se emplea para probar el valor real del
pardmetro segun la estimacion de la muestra. De esta manera se obtienen una serie de parametros
que pueden utilizarse en la ecuacion para calcular la probabilidad de que un caso caiga en una
categoria especifica. En el estudio de Halim et al se analizaron dos categorias, donantes versus no
donantes y siete variables independientes. El analisis de regresion logistica se adopta para el

estudio para explicar la probabilidad de donaciones caritativas.

Para finalizar, la figura 5 muestra el modelo individual del comportamiento del donante presentado
por Sargeant (1999) el cual se construye con entradas, procesamiento y salidas. Las entradas son
los recursos y los datos internos o externos que engloban el proceso de decision del donante. En
esta etapa encontramos la apreciacion del individuo en torno a la caridad, las marcas los hechos y

la forma en que se piden los recursos.

Durante el procesamiento, el donante recopila la informacidn sobre las causas o entidades que va
a elegir y define los criterios que considera en la evaluacion. Aqui ubicamos los determinantes
extrinsecos e intrinsecos, al igual que la percepcion que tiene la persona en torno a su imagen, ego

y sentimientos.

Por tultimo, las salidas son el comportamiento del donante basado en las experiencias previas y el

juicio que obtuvo de las mismas. Esto se puede materializar por medio de donaciones de dinero,

62



tiempo, bienes, etc. A partir del proceso de decision del donante se pueden comprender los factores

que influyen en su comportamiento.

Como se ha podido observar hasta este punto, los estudios sobre el perfil donante,
independientemente de la causa a la que contribuya, han estado dirigidos al andlisis de dos grandes
factores que son los externos y los internos. Evidentemente cada contexto nos obliga a hacer
adecuaciones respecto a las variables especificas que entran en cada una de estas clasificaciones.
Pero con esta base tedrica antecedentes que nos ayudan a generar nuestro propio perfil basado en

estas premisas.

Figura 5
Modelo individual del comportamiento del donante
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Fuente: Sargeant (1999)
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4.2.1 Caracteristicas Intrinsecas

Para fines de este trabajo, consideramos como caracteristicas intrinsecas la generosidad,
propension a donar, estar a favor de hacer donaciones y caridad. Sargenrt (1999) afirma que las
donaciones a causas sociales son resultado de un proceso cognitivo que intenta conocer al

individuo considerando aspectos reales, imaginarios y espirituales.

Es casi imposible separar la motivacion de la emocion que la acompana y que es responsable del
acto de donar (Murray, 1971; Bergamini, 2008). Asi, cuanto mas fuerte la necesidad, mas intensa
sera la motivacion. La necesidad busca un objetivo 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, seguridad) y secundarias
(materiales, sociales, psicologicas). La teoria mas conocida sobre este tema es la de Maslow (Dos
Santos, 2014). David McClelland (citado en Jeffers, 2008) desarrolld otra teoria que se basa en las
necesidades humanas es conocida como teoria de MClelland, que considera tres necesidades
especificas: de realizacion, de filiacion y de poder. Segun esta teoria, el individuo intenta alcanzar
metas y recompensas (realizacion), valora las relaciones humanas (filiaciéon) e influye en las

personas y en el ambiente (poder, control)

A este respecto se ha publicado que la religiosidad tiene poca influencia en la caridad; sin embargo,
los donantes australianos también tienen mas probabilidades de actitudes positivas de donacion

hacia organizaciones benéficas internacionales en oposicion a las nacionales. (Lewin, et al., 2014).

En los cuatro factores psicograficos (generosidad, seguridad financiera, religiosidad, y mentalidad
mundial) Lewin (2014) obtuvo los siguientes resultados: la generosidad percibida de uno mismo
tuvo una influencia significativa en donaciones caritativas. La seguridad financiera percibida es
un factor que determina si el encuestado es un donante potencial por lo tanto se ve como una

caracteristica determinante importante de las donaciones de caridad en Australia.
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No obstante, los resultados no mostraron diferencias entre donantes y no donantes con respecto a
la religiosidad. Por lo tanto, donacién caritativa en Australia es poco probable que sea impulsado

por la religiosidad, pero mas por mejor autopercepcion y seguridad financiera (Lewin, 2014).

Las percepciones de los individuos sobre su generosidad revelan que entre mas alta sea esta, el
individuo tenderd a concretar la accion de donar. Por otro lado, el tipo de donacién sea caridad,

altruista o para entidades gubernamentales influye en la decision de donar (Schlegelmilch, 1997).

Sin embargo, los anteriores resultados puede resultar debatibles ya que Muchammad y Hameed
(2013) no identificaron a la religiosidad o la generosidad como factores determinantes en los

donantes australianos.

Respecto a la generosidad también cabe recalcar los elementos psicolégicos que se tocan ya que,
en este punto, los sentimientos positivos que se generan al dar a otros representa la causa principal
a la que apelan las organizaciones al momento de disefiar sus estrategias e identificar a sus

prospectos.

A ese este respecto, cabe mencionar la investigacion de Jeffers (2009). El estudio se enfoca al
proceso de toma de decisiones por el que pasan las personas al decidir convertirse en donante de
organos. Porque la intencion de comportamiento es clave, y analiza esta intencion con respecto a
la teoria del razonamiento a la accion (Fishbein y Ajzen), el estudio se enfoca a la comunicacion

de salud, para predecir intenciones de comportamiento y comportamiento.

Seglin esa teoria, la intencidn es el mejor predictor de participar en un comportamiento, y las
actitudes y las normas sociales predicen las intenciones de comportamiento. Por lo tanto, esta
investigacion da un tratamiento diferente a los factores sociodemogréficos porque los relacionan

con postulados de actitudes y normas sociales que Fishbein y Ajzen.

La investigacion se basa en datos de una encuesta telefonica de 2006 (N = 420) en el noreste de
Ohio para examinar el impacto de la comunicacidn en las intenciones de las personas. El estudio
actual apoya la hipdtesis de que aquellos que expresan a otros su intencién de donar, tienen mas
probabilidades de mostrar mayor disposicion para convertirse en donante de organos. Los
resultados del estudio muestran que la comunicacidon con otros sobre la donacién de organos
aumenta la disposicion de los individuos a tener actitudes favorables a ser donante sobre ser un
organo.
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Como lo menciona Dos Santos (2014, pag. 5) “Se nota que el donante, cuando realiza donaciones,
espera algo a cambio, no necesariamente un retorno financiero, sino un retorno intangible,

explicado por las distintas escuelas psicologicas”.
4.2.2 Caracteristicas extrinsecas

Consideramos caracteristicas extrinsecas los siguientes: Edad, género, nivel educativo, actividad
ocupacional, estado civil, presencia de hijos e ingresos. A esta respecto, Lewin et al. (2014)
realizaron un estudio de las caracteristicas que tiene los donantes en Australia y encontraron que
el género no influye en la tendencia de un individuo a donar. Lo anterior en concordancia con otros

autores como Muchammad y Hameed (2013).

En contraste, Veldhuizen, (2009) encontr6 que el sexo si influye: los hombres renunciaron
claramente con menos frecuencia que las mujeres. Los donadores frecuentes son: mayores de 24
afios, tienen un alto ingreso, una casa de alto precio, que vive en areas menos urbanizadas. Por otro
lado, el factor étnico no se encontré mucha diferencia, el riesgo de salud es un factor que influye
para no ser donador. Con respecto al volumen de la donacion, los hombres fueron cinco veces mas

donantes que las mujeres independientemente del nimero de invitaciones de donacion.

En el 4rea de la edad, Lewin et al (2014) reportaron una diferencia significativa entre el grupo de
edad se demostrd que las personas mayores tenian mas probabilidades de donar que las personas
mas jovenes. Mas del 95% de las personas mayores de 46 afios eran donantes en comparacion con

el 61% de las personas menores de edad de 25.

Por su parte, los resultados de Schlegelmilch (1997) muestran que la edad también es determinante,
ya que hay disminucion en la accion de donar después de los 65 afios. Los voluntarios tienen mas
probabilidades de ser donantes, que no voluntarios, por lo que atraer a personas mas jovenes al

voluntariado ciertamente aumentaria la probabilidad de que se conviertan en donantes.

En la dimension del nivel educativo, Halim (2015) considera que mientras mas alta sea la
escolaridad del individuo, mayor es la tendencia a realizar donaciones econdémicas. Sin embargo
esto solo se ha detectado en paises como Gran Bretana y Malasia. Schlegelmilch (1999) infiere
que este factor es relevante en la medida que las donaciones implican contribuir a una causa

académica o universitaria por lo cual se explica esa tendencia. Esto debido a que otros
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investigadores no han encontrado al nivel educativo como un factor de peso al momento de

convertirse en donador (Lewin, 2014).

El nivel de ingresos también ha sido identificado como un factor que contribuye a perfilar las
caracteristicas del donante. En ello concuerdan los estudios de Halim (2015); Lewin (2014);
Veldhuizen (2009). Lee y Chang (2007) indican que mientras mas seguridad financiera e ingresos
reporta un individuo, las aportaciones se vuelven mas sustanciales, independientemente de la causa

que se esté ayudando.

Lo anterior también esta influenciado por los beneficios fiscales que se obtienen en algunos paises
al realizar donaciones en instancias autorizadas. De esa forma, la proporcion de donacion cae

dentro del rango deducible de impuestos. Sin embargo, el volumen neto de las aportaciones es alto.

Esto no significa que las personas estdn abocadas a donar exclusivamente por las ventajas
econémicas que les pueden representar. Existe un sector que realiza donaciones
independientemente de las autorizaciones fiscales y que incluso emplea efectivo u otro medio que

no puede ser comprobable posteriormente (Veldhuizen, 2009).

Por ejemplo, en la investigacion de Dos Santos (2014) el 82,90% de los donantes explica que no
pretenden que les descuenten impuestos a las ganancias por su donacion. Tal vez esto se relacione
con el perfil de la muestra segun la cual el 42.3% gana hasta dos sueldos minimos y no paga
impuestos a las ganancias. En el caso de los individuos que ganan mas por mes, el resultado podria

ser otro.

Los resultados que aportan (Lee y Chang, 2007) indican que los determinantes que afectan el
voluntariado son principalmente intrinsecos, mientras que los de donaciones monetarias son
mayormente extrinsecos. Ademas, el nivel educativo y los ingresos son futiles para explicar y
predecir montos de donacion monetaria. El estudio concluye que existen grandes diferencias entre

los resultados y los antecedentes de otros estudios.

La frecuencia con la que se llevan a cabo las donaciones estd relacionada con las situaciones
fiscales cuando este es el principal motor para realizar el acto. En ese sentido, se establecen
aportaciones anuales que coinciden con el periodo de declaracion de impuestos (Dos Santos,
2014). Cuando la motivacion para donar obedece a empatia, generalmente se realizan cada vez que

la instancia donataria organiza una campana de difusion (Halim, 2015). No es visto como una
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tendencia el que un individuo dona més dos veces al afio, los casos encontrados obedecen a fuertes

vinculaciones con las areas que defiende la donataria (Veldhuizen, 2009).

El estado civil también influye en el perfil de un donante. Las investigaciones indican que
generalmente una persona casada tiende a donar mas que aquellas solteras (Dos Santos, 2014).
Esto encuentra excepciones al momento de identificar causas que apoyan a padres y madres
solteras. De la misma forma, existen reportes en los cuales los donantes son preponderantemente
solteros y de una generacion nacida entre 1980 y 1995 para lo cual los temas de interés son de

corte ambiental y sustentabilidad (Awan, 2014).

En ese sentido, el estado civil y/o el nimero de hijos es un factor que impacta en la decision de
donar en la medida en la que los individuos se ven identificados con aquellas causas que apoyan.
Aqui entra en juego nuevamente el proceso cognitivo intrinseco en el cual se genera empatia y se

hace uso del sentimiento de satisfaccion y generosidad.
4.3 Construccion del perfil donador

Definir el perfil de un donador basados en los resultados de distintas regiones y con objetivos tan
dispares, como lo representa la actual literatura disponible, es una tarea ambiciosa cuyos resultados
resultaran inevitablemente debatibles. Es decir, el mencionado perfil tendrd influencias
irremediables en torno a la cultura, las costumbres y demds tendencias que se presenten en su

contexto de vida.

Para muestra vale la pena retomar los resultados obtenidos por Hamil (2015) para cinco paises

distintos: Malasia, Bretana, Australia, Brunei y Pakistan:

Tabla 3
Influencia de factores intrinsecos y extrinsecos de acuerdo a Hamil (2015)
Tipo de Indicador Malasia Bretaifia Australia Brunei Pakistan
caracteristica
§ Género No No No No No
2 Edad Si No Si No No
£ Ingreso Si Si Si No Si
< Educacion Si Si No Si Si
Generosidad No Si Si No Si
§ percibida
2 Seguridad No No St No St
£ financiera
= Religiosidad Si Si No Si Si
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Fuente: Hamil (2015)

Se puede observar que mientras para Australia la religiosidad no es determinante al momento de
hacer donaciones, si resulta importante en paises como Malasia, Bretafia, Brunei y Pakistan. O por
otro lado, que la edad si es relevante en Malasia y Australia, pero no resulté de impacto en Bretaiia,

Brunei y Pakistan.

Incluso, el Indice de Donaciones Mundiales de CAF muestra que la tendencia a donar ha
disminuido globalmente, aun cuando sigue en un punto alto registrado en 2016. El tipo de donacion
que se mantiene es la donacion a un extrafio. En 2016 la tendencia de donacién incremental apunt6
hacia Africa registrando un cambio positivo después de varios afios de mantenerse a la baja. Existe
altn apoyos a la vida mondstica de Asia, pero esta se vio afectada por el cambio de régimen en

China.

Relacionado con lo anterior, la economia global también es un factor debatible al momento de
describir el perfil de un donante. Algunos autores han encontrado que en regiones desarrolladas
los individuos tienden a ser mas generosos que en regiones en vias desarrollo (Bekkers, 2010,
Meijer, 2009). Sin embargo, se debe tener precaucion en no generalizar estos resultados en el
sentido de que existen a la par otros indicadores que pueden explicar esa evidencia desde otra
perspectiva. Por ejemplo, el que en paises desarrollados, los beneficios fiscales fomenten en mayor

medida la donacidn para exencion de impuestos.

Lo anterior también estd condicionado a las areas de ayuda o causas sociales por las cuales se dona.
Por ejemplo, la ayuda humanitaria experimenta periodos de altas cuando existen desastres
naturales y estan en funcion de la difusion que se le dé a los hechos en cuestion (Dos Santos, 2014).
Las causas ambientales tienen una tendencia mas extendida que coincide con ciertos sectores de
la poblacion que han nacido entre 1980 y 1996 (Awa, 2014). Las donaciones a causas de salud
también varian de una sociedad a otra y estan relacionados con personas que han experimentado
determinada enfermedad, o en su defecto, conocen a alguien cercano que la ha manifestado

(Ranganathan, 2008).

Como pudo haber vislumbrado en el desarrollo de este trabajo, la generosidad no es un acto

aislado; por el contrario, es un valor que puede expresarse de multiples maneras y que tiende a
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florecer cuando existe el entorno propicio y a retroalimentarse con otras formas de generosidad y

solidaridad con el prgjimo.

De esa forma, quienes donan a la Iglesia, tienen mayor inclinacion a donar a organizaciones no
religiosas. Quienes donan informalmente dando limosna a la gente en la calle, demuestran también
esta generosidad donando a organizaciones que piden su apoyo. Quienes ayudan a sus vecinos,
amigos y familiares prestandoles o dandoles dinero, comida o vestido cuando lo necesitan, tienden
también a ayudar a extrafios via donativos institucionales. Quienes se comprometen con una causa
afiliandose a una organizacion o donando su tiempo y trabajo como voluntarios, no se detienen

alli y demuestran atin mas su compromiso donando a dichas organizaciones.

Por lo tanto, fomentar una forma de solidaridad y de compromiso social fomentara las otras, y este
debe ser el punto de encuentro en el que el objetivo comln sea desencadenar este “circulo
virtuoso”. A modo de sintesis, las caracteristicas extrinsecas e intrinsecas identificadas en la
revision de literatura son los mostrados en la siguiente tabla:

Tabla 4
Sintesis de factores intrinsecos y extrinsecos que impactan en el perfil del donante

Caracteristicas extrinsecas

Caracteristicas intrinsecas

Es mas probable que los donantes
sean mujeres que hombres.

Los donantes tienen mas
probabilidades de ser personas
mayores.

Es mas probable que los donantes
tengan mayores ingresos.

Es mas probable que los donantes
tengan niveles mas altos de
educacion.

Los donantes se perciben a si mismos como mas generosos
que los no donadores

La seguridad financiera tiene un efecto significativo en las
donaciones.

Los donantes se perciben a si mismos como mas seguros
financieramente

Los donantes se perciben a si mismos como mas religiosos
que los no donadores

Campafias de recaudacion de fondos: tiene efecto

significativo en las donaciones

Actitud individual hacia las donaciones de caridad: tiene
efecto significativo en las donaciones

Confianza en las organizaciones de caridad: tiene efecto
significativo en las donaciones

Fuente: Lewin, 2014; Schlegelmilch, 1997; Purnell, 2013, Jeffers, 2013)
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Resulta en ese sentido crucial que, para el disefio de proyectos recaudatorios por parte del tercer
sector en México, se hagan esfuerzos pertinentes con el objetivo de delinear una imagen mas

realista de los factores que mueven a donar a los habitantes de este pais.
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Capitulo 5. Método

Como se mostrd previamente, el objetivo central es describir el perfil del donante potencial a
causas sociales través de sus caracteristicas extrinsecas (edad, género, nivel educativo, actividad,
estado civil, nimero de hijos e ingresos) e intrinsecas (generosidad, propension a donar, estar a

favor de hacer donaciones y caridad).

El tipo de estudio que se presenta es no experimental dado que no se manipulan los factores
planteados y solo se busca describir y comparar la informacioén observada de acuerdo con los
perfiles del donante. Asimismo, el diseflo es transversal ya que consiste en analizar la informacion

de los mencionados perfiles en un momento especifico en el tiempo.
5.1 Participantes

El muestreo aplicado en esta investigacion fue de tipo no probabilistico a conveniencia. Este tipo
de muestreo se utiliza cuando no tenemos acceso a una lista completa de los individuos que forman

la poblaciéon (marco muestral).

Para acercarse a los participantes se utilizaron las herramientas que proporcionan las redes
sociales. En los ultimos tiempos, como un medio de acceder a los posibles participantes de estudios
como este, cada vez se ha hecho mas frecuente el uso de herramientas de la internet y las redes
sociales. Entre otros autores, Dominguez (2020), expone diversas razones que han llevado al uso
de este recurso en la investigacion. El alcance de la tecnologia y la red social WhatsApp nos
permite tener una cobertura amplia en un menor tiempo (comparandolo con la aplicacion de
cuestionarios presenciales). De la misma manera, permite la ausencia de intermediarios, y una
mejor localizacion de los equipos de trabajo con lo cual se abona a una mayor eficiencia en el
desarrollo logistico de la investigacion. Por otro lado, fomenta la ubicuidad del investigado asi
como acceso agil y formatos estdndar de la informacion: “la capacidad de acceder, casi
simultdneamente, a multiples lugares del espacio virtual, o trabajar y/o relacionarnos con varias
partes del planeta al mismo tiempo, confiere al usuario/investigador esa misma capacidad de

ubicuidad que tiene la informacion” (Dominguez, 2020, p. 5)

Al respecto de este tipo de canales de comunicacion, Dominguez (2020) apunta que: “La

comunicacion entre usuarios se establece a diferentes niveles espacio/temporales, en diversos
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sentidos y en base a las necesidades y voluntad de cada uno. Entre todos ellos se reproducen modos

tradicionales de interaccion: didlogos privados o publicos, forums, circulares, debates, etc.”

De lo anterior expuesto, resaltamos el cardcter voluntario que prevalece al usar redes sociales: no
hay condicionamiento y el usuario esta mas dispuesto a participar por su propia voluntad dado que
el tema es de su interés. Cuando se trata de algo en lo que no tiene afinidad, simplemente lo ignora
(Dominguez, 2020). Asi pues, al realizar una investigacion basada en redes sociales debemos tener
en mente que hay una motivacion personal que permite inferir mayor grado de honestidad en las
respuestas, comparado con el caso en que los participantes fueran condicionados por algun tipo de

situacion o gratificacion.

Es por esto que para la recoleccion de la informacion, el instrumento de medicion fue enviado por
WhatsApp a personas que viviera en la Ciudad de México, entre septiembre y diciembre del 2019,
y que fueran mayores de 18 afios. El nlimero total de participantes que respondieron el cuestionario

fue 310 personas que contestaron el cuestionario, 155 no realizaban donaciones y 155 si lo hacian.

La muestra total estuvo compuesta por 68% individuos del sexo femenino y 32% masculino. El
nivel educativo en orden decreciente fue: 78% personas nivel licenciatura; 18% maestria; 3 %
doctorado. Por otro lado, la ocupacion se reportd: 43% empleados; 28% dependientes econdémicos

(estudiantes y amas de casa); 24% emprendedores y 1 % jubilado.

El estado civil de los participantes fue 51% solteros; 43% casados; 7% separados o viudo. 48%
personas reportaron tener hijos mientras que las 52% restantes indica que no los tiene. Finalmente,
los ingresos fueron: 32% de $13,500 a $40,599;25% de $0a$ 3, 129.00; 11% $10,690 a $13,499;
11% de $40,500 a $98,499; 9% de $ 3,130 a § 7, 779.00; 7% de mas de $98,000; 5% de $ 7,800 a
$10,689.

5.2 Variables

Las variables se dividieron en factores extrinsecos (edad, género, nivel educativo, actividad
ocupacional, estado civil, nimero de hijos e ingresos) e intrinsecos (generosidad, propension a
donar, estar a favor de las donaciones y caridad). En la tabla ntimero 1 se definen las variables

involucradas en el estudio, asi como el tipo, escala y unidad de medicion.

73



Tabla 5

Definicion de variables

Variable Definicion Tipo y escala Unidad de
medicién
Edad Se establecen rangos de edad que Cuantitativa Afios
comprendan 13 edades para agrupar Numérica
conforme a bloques. Discreta
Género Diferencias y caracteristicas bioldgicas, que Cualitativa 1. Femenino
los definen como hombres o mujeres. Nominal 2. Masculino
Nivel Grado maximo de estudios terminado. Cualitativa 1. Licenciatura
educativo Nominal 2. Maestria
3. Doctorado
Actividad Ocupaciones que desarrolla una persona en Cualitativa 1. Estudiantes y
ocupacional su vida diaria. Nominal amas de casa
(dependientes
economicos)
2. Empleado
3. Emprendedor /
Empresario.
Comprende
comerciantes y
actividad freelance
4. Jubilado
/pensionado
Estado civil Condicion de una persona segtn el registro  Cualitativa 1. Soltero
civil en funcion de si tiene o no pareja y su  Nominal 2. Casado
situacion legal respecto a esto. 3. Separado /Viudo
Numero de Presencia de infantes en el hogar. Cualitativa 1. Si
hijos dicotémica 2. No
Nivel de Segmentacion de ingresos y gastos de los Cualitativa 1.$0a$3,129.00
ingreso hogares en México de acuerdo a los rangos Nominal 2. % 3,130 a § 7,
generados por la Asociacion Mexicana de 799.00
Agencias de Investigacion de Mercados 3.8 7,800 a$ 10,
(AMAI). 689.00
4.%$ 10,690 a $ 13,
499.00
5.8 13, 500 a $ 40,
599.00
6. $ 40, 500 a $ 98,
499.00
7. Mas de $ 98, 000
Generosidad  Habito del ser humano de dar y compartir Cuantitativa Escaladel 1 al 10
con los demas sin recibir nada a cambio. ordinal
Propension a Acto de liberalidad por el cual una persona Cuantitativa Escaladel 1 al 10
donar dispone de una cosa en favor de otras. ordinal
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A favor de Disposicion en beneficio y utilidad de las Cuantitativa Escaladel 1 al 10

hacer donaciones. ordinal
donaciones
Caridad Detectar si la persona ayudd a una persona Cualitativa 1. Si
que no conocia y necesitaba ayuda. dicotomica 2. No
Causaalaque Tema o grupo que se apoya con la donacion Cualitativa 1. Asistencia a
dona de acuerdo a clasificacion del Centro Nominal pobres o poblaciones
Mexicano de  Filantropia  México vulnerables
(CEMEFI) 2. Educacion
3 Vivienda
4. Salud
5. Desarrollo Social
6. Alimentacion
7. Ayuda
humanitaria
8. Empleo
9. Flora, fauna vy
medio ambiente
Forma de la Meétodo elegido por el participante para Cualitativa 1. Monetaria
donacién realizar la donacion. Nominal 2. Especie

3. Voluntariado

Fuente: Elaboracion propia

5.2.1 Instrumento de recoleccion de datos

El cuestionario estuvo compuesto por 18 reactivos de opcion multiple que permitieron conocer
cada una de las variables extrinsecas, asi como las caracteristicas de la donacion que realizan los
donantes de Ciudad de México. Asi mismo con 3 reactivos con escala tipo Likert para evaluar las

variables intrinsecas.
5.2.1.1 Medicion de las variables extrinsecas

A través de 10 reactivos de opcion multiple, se midié género, nivel educativo, actividad
ocupacional, estado civil, presencia de hijos y el nivel de ingreso mensual de los participantes. Un

reactivo mas con respuesta abierta fue la edad.
5.2.1.2 Medicion de las variables intrinsecas

Para medir generosidad, propension a donar y estar a favor de donaciones, se midieron a través de
3 reactivos ocupando escala tipo Likert, en una escala de 10 (la escala Likert puede variar de 4 a

10 puntos).
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Para conocer si a pesar de que no fueran donantes recurrentes, las personas tendian a hacer caridad,
¢ésta se midié por medio de un solo reactivo en el cual se hace el siguiente planteamiento: “;Ha

ayudado a una persona que no conocia y necesitaba ayuda en el Gltimo mes?”

Las mediciones de un solo item han resultado recomendables cuando el atributo a medir no se
desea explorar en todas sus dimensiones, ya que los objetivos de la investigacion estan orientados
en otra direccion (Diamantopoulos, Sarstedt, Fuchs, Wilesinsky y Kaiser, 2012). Asimismo, en
muestras que son mayores a 50 participantes, se ha observado que los datos producidos por este
tipo de mediciones resultan confiables y se correlacionan bien con medidas multi-items

(Yohannes, 2011).

Al respecto, cabe mencionar que debido a limitaciones practicas (p. Ej., Duracion de la encuesta,
disponibilidad de tiempo de los encuestados), existen situaciones en las que el uso de reactivos
unicos (“single item measures”) para medir constructos complejos resulta de utilidad para capturar
informacion que de otro modo no se medirian (Fisher, Matthews y Gibbons, 2015). Aunque las
medidas de varios elementos son preferibles desde un punto de vista de la medicion de constructos,

en algunas circunstancias las medidas de un solo elemento pueden proporcionar informacion util.

La estrategia comentada también ha sido utilizada dentro del contexto de la pandemia por COVID-
19. Maftei (2020) en la que también se utilizaron items Unicos o un solo reactivo midi6 el
comportamiento de donacidon general de los participantes, utilizando el siguiente item: ;Suele
donar a ONG, participantes que responden en una escala dicotomica, con Si o0 No como posibles
respuestas? También evalud las formas en que los participantes suelen donar (;Cudles son las
formas en las que usted suele donar?). Un item de la escala explord el motivo més frecuente de las

donaciones (es decir, ¢cual es el criterio que suele convencerle de hacer una donacion?).

De esa forma, en esta investigacion se optd por medir las caracteristicas intrinsecas generosidad,
propension a donar y estar a favor de las donaciones en un solo item cada una, utilizandose una
escala del 1 al 10 para ser respondida por los participantes, con la finalidad de evitar que las
personas no estuvieran dispuestas a contestar el instrumento enviado a través de una red social,
debido a considerarlo muy extenso, dado que tienden a desalentarse en completarlo por el tiempo

que se invierte (Abdel, 2006).
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En la misma linea, otra particularidad que nos orillé a elegir el enfoque de un solo reactivo
medicion de variables intrinsecas, es que esta puede permitir a los investigadores probar modelos
mas holisticos o completos de relaciones entre constructos en la investigacion organizacional. Por
ejemplo, Voydanoff (2007) indic6 que una limitacion significativa de muchos modelos de trabajo-
familia existentes es que estos modelos no evaliian constructos conceptuales importantes. La razon
es relativamente sencilla: en cualquier estudio dado, los investigadores a menudo estan limitados

por la cantidad de preguntas que pueden hacer.
5.2.1.3 Medicion de la variable dependiente: Donacion habitual

Para saber si participantes eran donantes habituales, debian responder a la pregunta ;Realiza
habitualmente donacién a una "causa social"? teniendo como repuesta opcioén dicotomica. Con
este reactivo, los no donantes, debian terminar el cuestionario pues la seccion consecutiva se refiere

a frecuencia y otras caracteristicas de las donaciones realizadas.
5.2.1.4 Medicion de las caracteristicas de las donaciones

Para explorar las causas sociales a las que los participantes acostumbran donar, la forma en la que
contribuyen y la frecuencia con la que lo hacen, se present6 a los participantes una matriz donde
tenian que marcar una respuesta en las opciones presentadas: Causa social, tipo de donacion
(monetaria, en especie o voluntariado) asi como si entrega la donacion a una instituciéon o
directamente a la persona afectada. Esto permitid observar claramente las peculiaridades que

acompafian a este donante respecto a la causa social a la que dona.

Finalmente, para entender las razones por las que los participantes hacen donaciones se hizo la
siguiente pregunta abierta. “;Por qué inici6 a donar a esta causa?” esto permitio que el participante

tuviera la libertad de responder aportando mayor detalle en sus contestaciones.

5.3 Procedimiento

En una primera fase se aplico la primera version del cuestionario a 30 participantes con la finalidad
de corroborar la claridad de los planteamientos. A raiz de los resultados se realizaron adecuaciones

en cuanto a la redaccion del instrumento.
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Posteriormente el cuestionario disefiado en Google Forms se distribuy6 de forma abierta por medio
de WhatsApp a los contactos de la autora de esta tesis los cuales a su vez, los distribuyeron a
distintas personas a través de sus redes y contactos, este tipo de plataformas en los ultimos tiempos
han sido de mucha utilidad en la investigacion para recabar informacion (Efthymiou, 2012),
facilitando acceso de los cuestionarios a personas que no estdn fisicamente cercanas al
investigador, aunado a esto, la orientacion de estos formatos es que los propios participantes se
vean motivados y la muestra se constituya a partir de esta premisa; claro esta, respetando los

criterios de espacialidad y temporalidad planteados previamente.

resultados fueron recibidos por correo electronico y de ahi se obtuvo el cuestionario final puede
apreciarse en el Anexo I. A raiz de lo anterior se concluy6 que de las 310 personas que contestaron

el cuestionario, 155 no realizaban donaciones y 155 si lo hacian.
5.4 Analisis de datos
Los datos obtenidos fueron analizados como sigue:

- Anadlisis de datos por estadistica descriptiva, se evaluaron las variables extrinsecas e
intrinsecas y se expresaron como porcentajes. Las variables cuantitativas se reportaron
como promedios.

- Anadlisis de datos por estadistica inferencial, se hizo un contraste estadistico entre los
grupos resultantes de las variables definidas previamente; las comparaciones de las
variables dicotdmicas se realizaron mediante la prueba Ji cuadrada de Pearson. Mientras
que la prueba T de student se utilizo para la comparacion de medias.

- También se realizaron dos estudios de regresion logistica nominal para las variables
extrinsecas y una regresion lineal con modelo enter para las caracteristicas intrinsecas con
el fin de tener el caracter atributivo de éstas para predecir la tendencia a donar.

- Ya que se obtuvieron respuestas numerosas y variadas de la razén por la cual donan a una
causa social en especifico, se generd categorizacion de todas las respuestas reduciendo la
variedad de respuestas codificadas y de esta manera tener un cdmodo manejo de datos
resultantes de la pregunta abierta. Es importante precisr que cada respuesta debia atribuirse a

una sola categoria negando la posibilidad de codificar una respuesta en varias categorias.
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Capitulo 6. Resultados

6.1 Caracteristicas extrinsecas de donantes.

Como se establece en el primer objetivo de la investigacion que es identificar las caracteristicas

que predominan en los donantes, se pretende detectar un patron que permita caracterizar con

claridad a las personas que hacen donaciones con cierta frecuencia. En la tabla nimero 6 se

desglosan las caracteristicas extrinsecas.

Tabla 6

Caracteristicas extrinsecas de donantes

Caracteristicas Extrinsecas Donantes
Género* Femenino 67.70 %
Masculino 32.30 %
Edad 18 a 30 afios 41.30 %
31 a 43 anos 37.40 %
44 a 56 anos 18.01 %
57 a 69 anos 2.60 %
70 afios en adelante 0.06 %
Nivel Hasta licenciatura 78.70 %
educativo Maestria 18.10 %
Posgrado 3.20 %
Ocupaciéon  Dependientes econdmicos 14.00 %
Empleado 46.00 %
Emprendedor/Empresario 40.00 %
Jubilado 0.00 %
Estado civil  Soltero 51.00 %
Casado 42.60 %
Separado/viudo 6.50 %
Hijos Si 48.40 %
No 51.60 %
Nivel de $0a$3,129 24.50 %
ingreso . $3,130a %7, 799 9.00 %
econémico
$7,800a$ 10, 689 5.20 %
$ 10, 690 a $13, 499 11.00 %
$ 13,500 a $40, 599 32.30 %
$ 40, 500 a $ 98, 499 11.00 %
Mas de $ 98, 000 7.10 %

* Chi cuadrada=3.96, gl=1, p=.04
** Chi cuadrada=14.50, gl=6, p=.02
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Por otra parte, las caracteristicas extrinsecas desglosadas por género, se muestran en la siguiente

table namero 7. Este analisis surgio tras haber identificado que existia una diferencia significativa

entre hombres y mujeres en cuanto a realizacion habitual de donaciones: una de las diferencias se

encuentra en la edad; la mayoria de hombres donantes de encuentra en un rango mayor de edad

que las mujeres donantes; son casados y con hijos, las mujeres son solteras sin hijos lo que

podemos suponer que el ciclo de vida de los hombres influye en este perfil de donante.

Tabla 7
Caracteristicas extrinsecas donantes por género
Caracteristicas extrinsecas Donantes
Femenino Masculino
67.70 % 32.30 %
Edad 18 a 30 afos 46.70 % 30.00 %
31 a 43 anos 40.00 % 32.00 %
44 a 56 anos 10.50 % 34.00 %
57 a 69 anos 1.90 % 4.00 %
Mas de 70 afos 1.00 % 0.00 %
Nivel Hasta licenciatura 84.90 % 66.00 %
educativo  Maestria 12.40 % 30.00 %
Posgrado 2.90 % 4.00 %
Ocupacion Dependientes 34.30 % 14.00 %
econdmicos
Empleados 47.60 % 46.00 %
Emprendedor 17.10 % 40.00 %
Jubilado 1.00 % 0.00 %
Estado Soltero 56.20 % 40.00 %
civil
Casado 37.10 % 54.00 %
Separado / viudo 6.70 % 6.00 %
Hijos Si 30.00 % 18.00%
No 37.00 % 14.00%
Nivel de $0a$3,129 33.65 % 6.00 %
ingreso $3,130a%$7, 799 10.57 % 6.00 %
economico $7,800a$ 10, 689 5.76 % 4.00 %
$10,690a $13, 499 11.53 % 10.00 %
$ 13, 500 a $40, 599 25.96 % 46.00 %
$ 40,500 a $ 98, 499 7.69 % 16.00 %
Mas de $ 98, 000 4.80 % 12.00 %
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La tabla numero 8 corresponde al analisis de las caracteristicas extrinsecas para el total de las
causas lo que nos permite tener una vista general de como se conforman. Con estos datos podemos
observar con mayor claridad que el género femenino es determinante en el perfil de donante en el
total de las causas sociales ya que presenta frecuencias mayores al 60%. Asimismo, el nivel de
ingreso econdémico de los donantes, se concentra en los primeros cuatro rangos lo que habla que
son ingresos correspondientes a clase media y clase baja. Los donantes no cuentan con niveles

socioeconomicos altos. En el caso de donantes a la causa de Salud, cuentan con el nivel de ingreso

mas bajo.
Tabla 8
Caracteristicas extrinsecas por causa social
Caracteristicas extrinsecas Asistencia a pobres Flora, fauna Salud Educacion Ayuda Alimenta
o poblaciones y medio Humanitaria cién
vulnerables ambiente.
Género Femenino 60.00 % 80.00 % 68.20 % 76.20 % 68.40 % 64.70 %
Masculino 40.00% 20.00 % 31.80 % 23.80 % 31.60 % 530 %
Edad 18 a 30 afios 35.00 % 32.00 % 50.00 % 47.62 % 4211 % 58.82%
31 a 43 afios 35.00 % 56.00 % 31.82% 38.10 % 36.84 % 17.65 %
44 a 56 aflos 20.00 % 12.00 % 18.18 % 14.29 % 15.79 % 23.53 %
57 a 69 afios 7.50 % 0.00 % 4.55% 0.00 % 5.26 % 0.00 %
70 afios en adelante 2.50 % 0.00 % 0.00 % 0.00 % 0.00 % 0.00 %
Nivel Hasta licenciatura 70.00% 88.00 % 81.80 % 76.20 % 89.40 % 64.70 %
ducati
cueativo Maestria 30.00 % 400 % 1820%  1430% 10.50 % 29.40 %
Posgrado 0.00 % 8.00 % 0.00 % 9.50 % 0.00 % 5.90 %
Ocupaciéon Dependientes 25.00 % 16.00 % 40.90 % 38.10 % 26.30 % 29.40 %
econodmicos
Empleados 42.50 % 64.00 % 27.30 % 42.90 % 63.20 % 41.20 %
Emprendedor 30.00 % 20.00 % 31.80 % 9.50 % 10.60 % 29.40 %
Jubilado 2.50 % 0.00 % 0.00 % 8.05 % 0.00 % 0.00 %
Estado civil Soltero 45.00 % 44.00 % 59.10 % 66.70 % 52.60 % 41.20 %
Casado 50.00 % 40.00 % 40.90 % 28.60 % 42.10 % 47.10 %
Separado/viudo 5.00 % 16.00 % 0.00 % 4.80 % 530 % 11.80 %
Hijos Si 57.50 % 40.00 % 51.10 % 28.60 % 47.40 % 52.90 %
No 42.50 % 60.00 % 40.90 % 71.40 % 52.60% 47.10 %
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Nivel de $0a$3,129 25.00 % 20.00 % 31.80 % 28.60 % 21.10 % 17.60 %

ingreso $3,130a$ 7,799 0.00 % 20.00 % 13.60 % 14.30 % 0.00 % 5.90 %
econéomico
$7,800a$ 10,689 2.50 % 4.00 % 13.60 % 4.80 % 10.50 % 0.00 %
$10,690 a $13,499 7.50 % 8.00 % 9.10 % 9.50 % 15.80 % 29.40 %
$ 13,500 a $40, 599 47.50 % 36.00 % 4.50 % 19.00 % 42.10 % 3530 %
$40,500a$ 98,499 12.50 % 8.00 % 13.60 % 19.00 % 0.00 % 5.90 %
Mas de $ 98, 000 5.00 % 4.00 % 13.60 % 4.80 % 10.50 % 5.90 %

Por otra parte, para identificar las variables extrinsecas y su contribucion a la tendencia a donar,

se aplicd una regresion logistica multinominal.

Dado que en algunas de las opciones de las preguntas hechas a los participantes se tuvieron
frecuencias bajas, los datos fueron reagrupados para concentrar un mayor niimero de casos por
cada accidn; por ejemplo, para las variables extrinsecas, el estado civil se concentra en solteros
(solos) y casados; para la edad se crearon 4 grupos, el primero comprende edades de 17 a 30 afios,
el segundo grupo de 31 a 40 afios, el tercer grupo de 41 a 50 afios y el cuarto grupo de 50 a 74
afios. Asimismo, en nivel educativo el reagrupamiento de informacion consta de solo tres niveles
educativos: Estudios hasta secundaria, el segundo nivel es contar con preparatoria y el tercer nivel

se refiere a todos aquellos con estudios superiores.

En la tabla numero 9 podemos observar que los valores de Pseudo R cuadrada Cox y Snell indican
una variabilidad del modelo de 9.2%; Nagelkerke 12.2% y McFadden 6.9%, que corresponde al

porcentaje con el que las variables contribuyen a la prediccion.

No obstante los valores anteriores, el modelo de regresion presentd una bondad de ajuste adecuada,
en la tabla 19 puede observarse que Chi cuadrada no arroja un nivel de significancia menor a .05,

es decir el modelo propuesto no es diferente al encontrado en el andlisis.

Tabla 9

Regresion logistica multinominal para variables extrinsecas de donantes

Analisis Pseudo R-cuadrada

Cox y Snell 0.092
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Nagelkerke 0.122
McFadden 0.069

De esta forma, la tabla 10 explica los resultados de la regresion logistica para las variables

extrinsecas y la donacién. Proporciona informacién sobre la contribucion o importancia de cada

variable predictora. La prueba que se utiliz6 se conoce como prueba de Wald. Esta prueba se utiliza

para probar el valor real del parametro segiin la estimacion de la muestra. Los valores B

proporcionados en la segunda columna son equivalentes a los valores B obtenidos en un andlisis

de regresion multiple. Estos son los valores que se usarian en una ecuacioén para calcular la

probabilidad de que un caso caiga en una categoria especifica.

Tabla 10

Bondad de ajuste para variables extrinsecas de donantes

Chi cuadrada gl Sig
Pearson 102.952 101 427
Desviacion 127.549 101 .038
Tabla 11
Relacion entre variables extrinsecas y la donacion.
Si I.'ealiza habitualmente donaciéon a una '"causa Error Exp
social" B tip Wald gl Sig. (B)
Interseccion -309  .409 569 1 .451
Mujer S12 264 3771 1 .050 1.669
Hombre 0° 0
Solteros -476 312 2316 1 .128 .622
Casados 0° 0
17 a 30 afios 344 478 S17 1 472 1.410
31 a 40 afios 475 437 1180 1 .277 1.607
41 a 50 afios .570 431 1.752 1 .186 1.769
50 a 74 afios 0° 0
Hasta secundaria -1.28"  .861  2.236 1 .135 .276
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Preparatoria 741 357 4315 1 .038 2.098

Estudios superiores 0P : .0
Nivel ingreso $ 0 a § 3, 129.00 205 520 156 1 .693  1.227
Nivel ingreso $ 3,130 a $ 7, 799.00 -1.01¢ 549 3429 1 .064 .362
Nivel ingreso $ 7, 800 a $ 10, 689 -.505 597 J15 1 398 .603
Nivel ingreso $ 10, 690 a $ 13, 499.00 -.359 464 599 1 .439  .698
Nivel ingreso $ 13, 500 a $ 40, 599.00 257 .369 484 1 .487 1.293
Nivel ingreso $ 40, 500 a $ 98, 499.00 0P 0
No -.240 334 S14 1 473 787
Si 0P 0

b. Este parametro se ha establecido a cero porque es redundante.
El andlisis mostr6 que las mujeres (B=.512, con Wald=3.77, gl=1 y p=.050), las personas con
preparatoria (B=.741, con Wald=4.31, gl=1 y p=.038), pudieran ser predictores de donacion. El
resto de las variables exhiben una significancia muy por encima del valor de referencia que es
p=0.05 por lo tanto solo género mujeres y nivel de estudio preparatoria se determinan como
variables extrinsecas que son predictores de caracteristicas extrinsecas para realizar donaciones

habituales.
6.2 Caracteristicas intrinsecas de donantes.

Siguiendo con los objetivos de investigacion, presentamos los resultados de las caracteristicas
intrinsecas de los donantes. Observamos que los donantes cuentan con medias altas en las tres
variables medidas, la propension a donar (M=7.27), la generosidad (M=7.15) y la de estar a favor
de las donaciones (M= 8.14). Es importante enfatizar este Gltimo aspecto dado que presenta la

media mas alta entre los donantes, lo que indica que tiene un peso importante en la decision a

donar.
Tabla 12
Medias de las caracteristicas intrinsecas de donantes
Caracteristicas Intrinsecas Donantes
Generosidad * 7.15
Propension a donar** 7.27
A favor de las donaciones *** 8.14

*F 39.34 gl=1 p=.000 **F= 53.78 gl=1 p=.000 ***F=39.03 gl=1 p=.000
g=lp
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Por otra parte, si observamos las caracteristicas intrinsecas comparando mujeres y hombres
donantes, la tabla nlimero 13 nos muestra que los hombres donantes presentan medias mas bajas
que las mujeres en las caracteristicas intrinsecas. En donantes coinciden que estar a favor de hacer
donaciones es la variable mejor calificada tanto en hombres como en mujeres. Identificar estas
diferencias, contribuye en cierta medida a comprender que el varén donante no tenga esta reflexion
-tan sensible- como las mujeres o que debido a su estado civil, no sean ellos quienes realizan la
donacion directamente (sino sus esposas).
Tabla 13
Medias de caracteristicas intrinsecas de donantes
Caracteristicas intrinsecas Donantes
Femenino Masculino
Propension a donar 7.35 7.10

A favor de las donaciones 8.47 7.44
Generosidad 7.21 7.02

La tabla numero 14 muestra que tanto hombre como mujeres presentan alto nivel de caridad. En
el caso de os hombres superan a las mujeres en caridad probablemente hasta por naturaleza misma

de proveer y procurar.

Tabla 14
Rasgo de caridad en donantes por género
Sexo Porcentaje
Hombres 94.00%
Mujeres 85.70%

De la misma forma, agrupamos las caracteristicas intrinsecas por el total de las causas y se plasman

en la tabla niimero 15 para observar el comportamiento de estas caracteristicas de manera

especifica.
Tabla 15
Caracteristicas intrinsecas por causa social
Caracteristicas Asistencia a pobres o Flora, fauna y Salud Educacion Ayuda Alimentacién
Intrinsecas poblaciones vulnerables medio ambiente Humanitaria
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Propension a 7.37 7.36 6.91 7.95 6.68 7.12

donar

A favor de las 7.95 8.72 7.73 7.95 8.05 8.24
donaciones

Generosidad 7.23 7.16 6.77 7.67 7.05 6.82

Todas las causas cuentan con calificacion de caracteristicas intrinsecas con un rango entre 7.1 y
8.7, se puede interpretar que los donantes no se consideran con calificaciones buenas o muy buenas
(puntaje mayor a 8 en la escala del 1 al 10) en estas dimensiones. Se infiere que esta autoevaluacion
de los donantes podria asomar un rasgo de humildad en ellos ya que, a pesar de hacer donaciones,
los participantes estan sugiriendo que “no son suficientes” o tal vez, que podrian hacer mas para

llegar a una calificacion mas alta.

Adicionalmente, el cuadro se presenta de izquierda a derecha de mayor a menor niimero de
donantes; leyéndolo de esa manera y en combinacion con las calificaciones, podemos
cuestionarnos por qué la causa social Educacion, contando con las mejores calificaciones no tiene
el mayor nimero de donantes. Este andlisis de caracteristicas intrinsecas también permite un

entendimiento por causa social.

Como hemos visto, la caridad es medida dentro de las caracteristicas intrinsecas y como se muestra
en la tabla nimero 16, la causa ayuda humanitaria, cuenta con los donantes con mayor rasgo de

caridad.

Tabla 16
Rasgo de caridad por causa social

Causa Social Caridad

Asistencia a pobres o poblaciones 87.50%

vulnerables

Flora, fauna y medio ambiente 80.00%
Salud 86.36%
Educacion 90.48%
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Ayuda humanitaria 94.74%

Alimentacion 88.24%

Vemos que todos los donantes son altamente caritativos, podria suponerse una légica, pero si
recordamos que caridad en esta investigacion no fue una autoevaluacion o auto calificacion, los
datos nos muestran que es una caracteristica intrinseca de gran peso como donante

independientemente de la causa social a la que donen.

Por otro lado, para conocer la contribucion en la prediccion de las variables intrinsecas medidas,
se aplicd un analisis de regresion multiple donde las variables independientes fueron generosidad,
estar a favor de las donaciones, propension a donar y caridad; de igual forma que para las variables
extrinsecas, la variable dependiente fue realizar habitualmente una donacion. El anélisis arroj6 una
R?= 0.42 (F=20.36 con p=.000) ¢ identificé que estar a favor de las donaciones, la caridad y la
propension donar son las variables que contribuyen a la prediccion. Como se puede observar en la
tabla 17, es la caridad, es decir la tendencia que tiene la gente a ayudar a los demads, la variable que
tiene mayor peso en llevar a las personas a realizar donaciones. Le sigue la propension a donar es
decir, existe una cierta probabilidad de que las personas que sienten la inclinacion a ayudar a los
demas, pueda ser un indicador de que en el futuro decidan hacer una donacién a una causa social.
Finalmente, la variable intrinseca que tiene un menor peso en la prediccion corresponde a estar a

favor de la donacion; se pudiera pensar que ésta puede ser consecuencia de las otras.

Tabla 17
Regresion lineal variables intrinsecas
Variables Intrisencas Beta t p
A favor de la donacion -0.15 13.55 .00
Caridad 0.22 -2.29 .02
Propension a donar -0.21 4.23 .00

R?=0.42, F=20.36 con p=.000
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6.3 Caracteristicas extrinsecas e intrinsecas de donantes y no donantes.

Haciendo un analisis de contraste entre donantes y no donantes, encontramos, en primera instancia,
que si existen diferencias en sus caracteristicas extrinsecas. Los resultados se ilustran en la figura
6. Se puede observar que las diferencias se ubican en las variables de género y nivel de ingreso
econdémico. El resto de las caracteristicas no refleja una diferencia significativa entre los grupos

de donantes y no donantes.

Figura 6
Caracteristicas extrinsecas preponderantes entre donantes y no donantes
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Fuente: Elaboracion propia con datos del cuestionario

La informacion anterior ayud6 también a comprender que podemos ir perfilando al donante de
acuerdo con estas caracteristicas extrinsecas: Son mujeres en un rango de edad de 18 a 43 afios,

con nivel de estudios de licenciatura, de ocupacion empleada, estado civil soltera y sin hijos.

Por otra parte, presentamos los resultados de las caracteristicas intrinsecas entre ambos grupos
para identificar las diferencias que existen entre ellos. A diferencia de los no donantes, en la tabla
18 observamos que los donantes cuentan con medias mas altas en las tres variables medidas, la

propension a donar (M=7.27), la generosidad (M=7.15) y la de estar a favor de las donaciones (M=
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8.14). Es importante enfatizar este ultimo aspecto dado que presenta la media mas alta entre los

donantes, lo que indica que tiene un peso importante en la decision a donar.

Tabla 18
Medias de las caracteristicas intrinsecas de donantes y no donantes
Caracteristicas Intrinsecas Donantes No donantes
Propension a donar* 7.27 541
A favor de las donaciones ** 8.14 6.49
Generosidad *** 7.15 5.70

*F=53.78 gl=1 p=.000 **F=39.03 gl=1 p=.000 ***F 39.34 gl=1 p=.000

Asimismo, se realizo un andlisis de varianza de clasificacion simple con cada una de esta variables,
el cual arrojo diferencias estadisticamente significativas entre donantes y no donantes, las que se

aprecian mejor en la figura nimero 7.

Figura 7
Caracteristicas intrinsecas entre donantes y no donantes
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Fuente: Elaboracion propia con datos del cuestionario

De lo anterior se destaca que los no donantes presentan medias mas bajas tanto en generosidad
como en propension a donar; se evaluan ligeramente arriba de calificacion aprobatoria (6.49) en
estar a favor de las donaciones lo cual podria resultar el elemento que nos permite entender que no

donen, ya que, como lo expresan, no estan tan favor de hacerlas.
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De la misma forma, otra caracteristica intrinseca evaluada en los participantes es la presencia de
caridad en ellos. Encontramos que el 88.40% de los donantes presentan esta caracteristica y existen
61.90% de no donantes también con rasgos de caridad. Si entendemos que caridad se pregunt6 en
término global y no por auto calificacion, detectamos que los no donantes son caritativos de manera
filantropica, es decir, cuentan con esta cualidad aun si ser conscientes de ello. Esto puede resultar

en una caracteristica clave que permita convertir a un no donante en donante.

Al conocer las caracteristicas extrinsecas e intrinsecas de los donantes y no donantes, las
diferencias relevantes entre un grupo y otro radica principalmente en las caracteristicas intrinsecas.

Son variables contrastantes entre ambos grupos.

Puede ser relevante que, si recordamos el cuestionario, la calificacion de estas cuatro dimensiones
de caracteristicas intrinsecas, se preguntan antes de clasificarse como donantes o no donantes,
podemos asumir que el ser donante te hace calificarte mejor y viceversa; es decir un donante -antes
de ser clasificado como tal- ya se considera mas generoso, con mas propension y a favor de hacer

donaciones que el que no dona.

Tras revisar los datos anteriores, considerando la variable género, parece que son las mujeres, las
que tienden a realizar mas donaciones que los hombres. Sin embargo, se observa que un 32.2% de
varones, acostumbran ayudar a diferentes causas. Dado que el interés de esta tesis es conocer las
caracteristicas de las personas que pudieran ser donantes potenciales para las causas sociales, se
podria considerar como un dato complementario, la identificacion del perfil que caracteriza a los
hombres donantes. Como se mencioné al inicio de esta seccidon, no se trata de conocer las
diferencias significativas entre estos grupos, si no detectar los rasgos que predominan entre las

personas que son donantes.
6.3.1 Caracteristicas extrinsecas e intrinsecas estratificadas por género

En la tabla nimero 19 podemos ver de manera desglosada las caracteristicas extrinsecas
desglosadas por género y por grupo de donantes y no donantes. Las mujeres donantes se encuentran
en un rango de edad entre 18 y 30 afios, con estudios hasta licenciatura, empleadas, solteras sin
hijos con un rango de ingreso mensual el mes bajo. Por su parte, los hombres donantes, se

encuentran en un rango de edad entre 44 y 56 afios, con un nivel de estudios hasta licenciatura,
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con actividad ocupacional de empleados, son casados con hijos y con nivel de ingreso econdémico

del nivel 5.

Tabla 19
Caracteristicas extrinsecas donantes y no donantes por género.
Caracteristicas extrinsecas Donantes No donantes
Femenino Masculino  Femenino  Masculino
67.70 % 32.30 % 56.80 % 43.20 %
Edad 18 a 30 afios 46.70 % 30.00 % 52.30 % 32.80 %
31 a 43 afos 40.00 % 32.00 % 23.90 % 35.80 %
44 a 56 afos 10.50 % 34.00 % 22.70 % 29.90 %
57 a 69 afos 1.90 % 4.00 % 0.00 % 1.50 %
Mas de 70 afios 1.00 % 0.00 % 1.10 % 0.00 %
Nivel Hasta licenciatura 84.90 % 66.00 % 88.60 % 77.60 %
educativo  Maestria 12.40 % 30.00 % 11.40 % 22.4 %
Posgrado 2.90 % 4.00 % 0.00 % 0.00 %
Ocupacion Dependientes econémicos 34.30 % 14.00 % 28.40 % 17.90 %
Empleados 47.60 % 46.00 % 50.00 % 62.70 %
Emprendedor 17.10 % 40.00 % 20.50 % 17.90 %
Jubilado 1.00 % 0.00 % 1.10 % 1.50 %
Estado Soltero 56.20 % 40.00 % 68.20 % 49.30 %
civil
Casado 37.10 % 54.00 % 27.30 % 40.30 %
Separado / viudo 6.70 % 6.00 % 4.50 % 10.40 %
Hijos Si 30.00 % 18.00% 20.64 % 18.58 %
No 37.00 % 14.00% 36.12 % 24.51 %
Nivel de $0a$3,129 33.65 % 6.00 % 21.59 % 9.00 %
ingreso $3,130a8 7,799 10.57 % 6.00 % 20.45 % 14.90 %
economico $7,800a$ 10, 689 5.76 % 4.00 % 7.95% 6.00 %
$ 10,690 a $13, 499 11.53 % 10.00 % 17.04% 16.40 %
$ 13,500 a $40, 599 25.96 % 46.00 % 22.72 % 29.90 %
$ 40,500 a $ 98, 499 7.69 % 16.00 % 9.09 % 19.40 %
Mas de § 98, 000 4.80 % 12.00 % 1.13% 4.50 %

La tabla namero 19 muestra que los hombres tanto de donantes como de no donantes presentan
mas personas caritativas en su grupo que en el de mujeres. En el caso de donantes los hombres
superan a las mujeres en caridad probablemente hasta por naturaleza misma de proveer y procurar.
Es destacable que sean 8.3 puntos porcentuales la diferencia entre un grupo y el otro.
Adicionalmente, esta informacion sigue aportando a considerar caridad como una caracteristica

intrinseca importante y que puede ser utilizada como caracteristica clave para esta investigacion.

La tabla nimero 20 nos muestra que los hombres donantes presentan medias més bajas que las
mujeres en las caracteristicas intrinsecas (aunque lo mismo sucede con los hombres vs mujeres no

donantes). En donantes coinciden que estar a favor de hacer donaciones es la variable mejor
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calificada tanto en hombres como en mujeres. Identificar estas diferencias, contribuye en cierta
medida a comprender que el varén donante no tenga esta reflexion -tan sensible- como las mujeres

o que debido a su estado civil, no sean ellos quienes realizan la donacién directamente (sino sus

esposas).
Tabla 20

Medias de caracteristicas intrinsecas de donantes y no donantes por género.

Caracteristicas intrinsecas Donantes No donantes
Femenino Masculino Femenino Masculino

Propension a donar 7.35 7.10 5.35 5.87
A favor de las donaciones 8.47 7.44 6.97 5.79
Generosidad 7.21 7.02 5.62 5.49

Por otra parte, al revisar la variable intrinseca de caridad, vemos que el género masculino tanto en

donantes como no donantes cuenta con mayor rasgo de caridad que las mujeres.

Tabla 21
Rasgo de caridad en donantes y no donantes por género
Donantes No donantes
Femenino Masculino Femenino Masculino
Caridad 85.70 % 94.00 % 56.80 % 77.70%

6.4 Distribucion de donantes en las distintas causas sociales.

Otro de los objetivos de la investigacion fue identificar las causas sociales a las que mas
frecuentemente donan los participantes. Por otro lado, conocer el tipo de donacion que
acostumbran dar a esta causa (donacién monetaria, donacion en especie o voluntariado) y
finalmente cudl era la via por la que hacian llegar su donacién (a través de una institucion o
directamente a la persona afectada) nos permite comprender mejor las propiedades de la donacion

por causa social.
6.4.1 Causas sociales con mayor contribucion de donantes.

En la tabla 22 se aprecia que la mayor proporcion de donantes se decanta por la asistencia a los
pobres o familias vulnerables (25.8%), seguido de temas relacionados con el medio ambiente
(16.12%). En contraste, las causas dirigidas a la vivienda y el empleo mostraron un interés bajo en

comparacion con el resto las causas analizadas (1.93% y 0.64% respectivamente)
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Tabla 22
Distribucion de donantes por causa social

Causa social a la que dona Porcentaje de personas que donan
Asistencia a pobres o poblaciones vulnerables 25.80 %
Flora, fauna y medio ambiente 16.12 %
Salud 14.19 %
Educacion 13.54 %
Ayuda Humanitaria 12.25 %
Alimentacion 10.96 %
Desarrollo Social 4.50 %
Vivienda 1.93 %
Empleo 0.64 %

Se puede explicar que la causa de asistencia a pobres o poblaciones vulnerables se lleve una cuarta
parte de donantes de la investigacion porque tiene una interpretaciéon amplia y a juicio de cada
participante, poblaciones vulnerables puede abarcar, mujeres, etnias, migrantes, personas con

discapacidad y minorias.

Por otra parte, destaca que la causa social de flora, fauna y medio ambiente, se encuentre en
segundo lugar de participacion de donantes. Tanto si es un tema actual el cambio climatico mundial
como la mayor conciencia del ser humano por la naturaleza y los animales, también el surgimiento
acrecentado de organizacidn para atencion de perros y gatos sin hogar puede estar apoyando este

segundo lugar de donantes.
6.4.2 Tipo de donacion realizada por causa social.

La tabla nimero 23 nos revela el tipo de donacion que se hace por causa social. A nivel general,
el tipo de donacidon que mas destaca es la donacion monetaria. Si ponemos atencion en los temas
de asistencia a pobres, la aportacion monetaria se eleva hasta un 57.5%, muy similar a los temas
de medio ambiente. Esto genera un gran contraste con las personas que donan a temas de empleo
quienes manifestaron en un 100% realizarlo en especie, evidentemente solo dando empleo es la

manera en la que se puede apoyar a esta causa.

Tabla 23
Tipo de donacion por causa social
Causa social a la que dona Tipo de donacion
Monetaria Especie Voluntariado
Asistencia a pobres o poblaciones vulnerables 57.50% 25.00% 17.50%
Flora, fauna y medio ambiente 56.00 % 28.00 % 16.00 %
Salud 31.82 % 31.82 % 36.36 %
Educacion 66.67 % 14.29 % 19.05 %
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Ayuda Humanitaria 63.16 % 26.32 % 10.53 %

Alimentacion 41.18 % 47.06 % 11.76 %
Desarrollo Social 42.86 % 28.57 % 28.57 %
Vivienda 66.67 % 33.33% 0.00 %
Empleo 0.00 % 100.0 % 0.00 %

El tipo de donacién nos ayuda también a comprender como se configuran las causas sociales y
sobre todo, tener evidencia de qué esta dispuesto a donar la persona ante cada situacion. Por
ejemplo, la causa social de Salud, cuenta con un mejor equilibrio entre sus tres tipos de donacion,
lo que permite entender que donar dinero, medicamento, equipo médico, asi como ofrecer ayuda
personal y presencial (voluntariado) es totalmente 1til para dicha causa. Si observamos la causa
empleo, entendemos que monetariamente no se puede ayudar a la causa como tal, solamente
donando en especie — es decir otorgando empleos- es la mejor manera en la que se puede apoyar a
esta causa. Por otra parte, la causa alimentacion, es otra de las dos causas sociales en la que donan
principalmente en especie y refuerza la idea de que conocer esta informacion nos ayuda a la

comprension del actuar de los donantes por causa social.
6.4.3 Via de donacion realizada por causa social.

En la tabla nimero 24 se expone la via de donacion por la cual el donante entrega su ayuda a la
causa social. Por ejemplo, en el caso de la asistencia a pobres, donarlo a una institucion se lleva la
mayoria con 52.5% contra donarlo directamente a la persona afectada con un 47.5%. Las
diferencias se mantienen cuando tocamos los temas a los que menos donaron los participantes; asi,

el rubro de empleo indica que el 100% de las donaciones van directamente a la persona afectada.

Sin embargo, el tipo de donacion se debe interpretar por causa social en especifico y es por eso

que se lleva a cabo este analisis para entender dichas particularidades.

Tabla 24
Via de donacion por causa social.
Causa social a la que dona Via de donacion
A una institucion Directamente a la persona afectada

Asistencia a pobres o poblaciones vulnerables 47.50 % 52.50%
Flora, fauna y medio ambiente 72.00 % 28.00 %
Salud 68.18 % 31.82%
Educacion 61.90 % 38.10 %
Ayuda Humanitaria 36.84 % 63.16 %
Alimentacion 41.18 % 58.82 %
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Desarrollo Social 71.43 % 28.57 %
Vivienda 33.33% 66. 67 %
Empleo 0.00% 100.0%

La via de donacion también nos permite entender mejor el comportamiento no sélo del donante,
sino de la naturaleza de la causa social. Este entendimiento mejora juntando esta informacion con
la de tipo de donacion. Si analizamos la causa de desarrollo social, por ejemplo, los donantes dan
dinero una institucion ya que el desarrollo social se mide a lo largo del tiempo y supone la presencia
de una institucion que de manera sostenida en el tiempo pueda lograr este impacto de desarrollo.
Por otra parte, la asistencia a pobres cuenta mayormente con donacion monetaria y dada

directamente a la persona afectada, lo que en México entendemos como limosna.

Adicional a este entendimiento, conocer que la via de donacidon con mas donantes es hacia una
institucion nos permite pensar que existe credibilidad y confianza de los donantes en las

instituciones para hacer llegar su ayuda a una causa.
6.5 Motivacion de donar en las diversas causas sociales.

La investigacién también comprende un objetivo para reconocer las motivaciones de donacion a
las causas sociales; este objetivo fue propuesto con el fin de tener otra variable que nos ayude a

comprender aiin mejor a los donantes.

Este andlisis responde a la ultima pregunta del cuestionario, que como se recordard, era una
pregunta abierta y para la cual se hizo una clasificacion de las respuestas calculandose la frecuencia
con la que aparecieron las respuestas en los datos. Al total de preguntas abiertas se hicieron siete

clasificaciones como se describen a continuacion.

Todas las respuestas que mencionaban ponerse en el lugar de la persona afectada, imaginarse en
una realidad ajena, asi como declarar emociones por los afectados, fueron clasificadas en una

categoria denominada empatia que cuenta con el porcentaje mas alto (20%) de donantes.

Para satisfaccion personal, la segunda razon con mayor frecuencia, se incluyeron las respuestas
que mencionaban sentirse mejor por hacer donaciones, sentirse mejor persona, tener mejor estado

de 4nimo al hacer donaciones, asi como tener el gusto por hacer donaciones.
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La tercera clasificacion es cultura familiar la cual incluye las respuestas de ser una costumbre en
casa y/o familia; manifestar que es una actividad rutinaria en su familia, asi como los padres que

mencionaron que sus hijos les han solicitado proporcionar ayuda frecuente a una de las causas.

Por otra parte, la clasificacion de invitacion, retine las respuestas de haber sido abordado por un
promotor de la causa social ya sea en oficinas o via publica; asimismo, lo que manifestd tener
amigos involucrados en alguna organizacion o labor social que los invitaron a participar con cargos

recurrentes en sus tarjetas bancarias.

Una clasificacion mas, que es conocer de cerca la problemadtica, reune las respuestas que
manifiestan tener un familiar o amigo cercano que sufrid ese problema, asi como tener cerca de
casa (geograficamente hablando) personas que sufren alguno de los problemas que atienden las

diversas causas sociales.

Tenemos, ademas, la categoria de razones religiosas, la cual incorpora todas las respuestas que

mencionan instituciones religiosas que les acercaron a participar como donantes.

Por ultimo, la clasificacion por publicidad, con 1% de donantes, abarca las respuestas que los
donantes dieron acerca de haber recibido mensajes en tiendas, cajeros automaticos y otras

campanas de television o radio.
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Figura 8
Razones de donacion.
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Fuente: Elaboracion propia con datos del cuestionario

Conocer estas razones de donacioén nos abre un panorama para entender que es mas valioso que el
donante tenga empatia con la causa que generar publicidad para atraerlos. De acuerdo con esta

investigacion, existen 6 razones con mayor relevancia que la publicidad para tener un donante.
6.6 Perfil caracteristico de donante por causa social.

Nuestro ultimo objetivo de investigacion se centra en determinar el perfil de donante por causa
social. Cabe resaltar que las causas denominadas “Desarrollo Social”, “Vivienda” y “Empleo”,
examinadas en la seccion anterior, se han eliminado del presente analisis puesto cuentan con baja
frecuencia de donantes (menor al 5%), por ello consideramos que la cantidad de casos no son

determinantes para un perfil de donante.
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Con todo este analisis, podemos identificar las particularidades en las caracteristicas extrinsecas e
intrinsecas de cada tipo de donante de acuerdo a la causa social a la que donan. Con esto de genera

perfil de donante por causa social a la que donan:

6.6.1 Perfil del donante a causas sociales de Asistencia a pobres o poblaciones vulnerables.

Caracteristicas extrinsecas:_Mujeres entre 18 y 43 afios, con nivel educativo de licenciatura,
ocupacion empleadas, casadas con hijos y un rango de ingreso econdémico de entre $ 13, 500 a $

40, 599.00 mensuales.

Caracteristicas intrinsecas: Estar a favor de las donaciones es la caracteristica intrinseca con mejor
evaluacion, seguida por propension a donar y por ultimo generosidad. Este grupo cuenta con

87.50% de donantes que son caritativos.
Tipo de donacioén: Monetaria.
Via de donacion: Directamente a la persona afectada.

6.6.2 Perfil del donante a causas sociales de Flora, fauna v medio ambiente.

Caracteristicas extrinsecas: Mujeres entre 31 y 43 afios, con nivel educativo de licenciatura,
ocupacion empleadas, solteras sin hijos y un rango de ingreso econémico de entre $ 13, 500 a $

40, 599.00 mensuales.

Caracteristicas intrinsecas: Estar a favor de las donaciones es la caracteristica intrinseca con mejor
evaluacion, seguida por propension a donar y por ultimo generosidad. Este grupo cuenta con 80 %

de donantes que son caritativos.

Tipo de donacioén: Monetaria.

Via de donacion: A una institucion.

6.6.3 Perfil del donante a causas sociales de Salud.

Caracteristicas extrinsecas: Mujeres entre 18 y 30 afios, con nivel educativo de licenciatura,
dependientes econdmicos (estudiantes), solteras con hijos y un rango de ingreso econémico de

entre $ 0 a $ 3, 129.00 mensuales.
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Caracteristicas intrinsecas: Estar a favor de las donaciones es la caracteristica intrinseca con mejor
evaluacion, seguida por propension a donar y por ultimo generosidad. Este grupo cuenta con 86.36

% de donantes que son caritativos.

Tipo de donacién: Voluntariado.

Via de donacion: A una institucion.

6.6.4 Perfil del donante a causas sociales de Educacion.

Caracteristicas extrinsecas: Mujeres entre 18 y 30 afios, con nivel educativo de licenciatura,

empleadas, solteras sin hijos y un rango de ingreso econémico de entre $ 0 a $ 3, 129.00 mensuales.

Caracteristicas intrinsecas: Estar a favor de las donaciones y propension a donar son sus
caracteristicas mejor evaluadas con la misma calificacién ambas y por ultimo generosidad. Este

grupo cuenta con 90.48 % de donantes caritativos.
Tipo de donacioén: Monetaria.
Via de donacion: A una institucion.

6.6.5 Perfil del donante a causas sociales de Ayuda humanitaria.

Caracteristicas extrinsecas: Mujeres entre 18 y 30 afios, con nivel educativo de licenciatura,
empleadas, solteras sin hijos y un rango de ingreso econémico de entre $ 13, 500 a $ 40, 599.00

mensuales.

Caracteristicas intrinsecas: Estar a favor de las donaciones es la caracteristica intrinseca con mayor
evaluacion, seguida por generosidad y por ultimo propension a donar. Este grupo cuenta con 94.74

% de donantes caritativos. Es el perfil con mayor rango de caridad de todos los perfiles.
Tipo de donacidén: Monetaria.

Via de donacion: Directamente a la persona afectada.

6.6.6 Perfil del donante a causas sociales de Alimentacion.

Caracteristicas extrinsecas: Mujeres entre 18 y 30 afios, con nivel educativo de licenciatura,
empleadas, casadas con hijos y un rango de ingreso econéomico de entre $ 13, 500 a § 40, 599.00

mensuales.
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Caracteristicas intrinsecas: Estar a favor de las donaciones es la caracteristica intrinseca con mayor
evaluacion, seguida por propension a donar y por ultimo generosidad. Este grupo cuenta con 88.24

% de donantes caritativos.
Tipo de donacién: Especie.
Via de donacion: Directamente a la persona afectada.

Lo anterior se observa condensado en la Tabla 26. Aqui podemos apreciar que el tipo de donacion
preponderante es la monetaria pero existen algunas diferencias en cuanto al area de la salud y la
alimentacion. Igualmente se reafirma que las mujeres predominan como factor esencial de las
caracteristicas extrinsecas. Finalmente, cabe contrastar que la via de donacion es institucional

excepto para los casos de ayuda humanitaria, asistencia a pobres y vulnerables, asi como la

alimentacion, en cuyos casos se efectiia directamente a la persona afectada.

Tabla 26
Perfil de donantes por causas sociales

Causa social Caracteristicas Caracteristicas Tipo de donaciéon Via de donacion

extrinsecas intrinsecas
Asistencia a Mujeres entre 18 y Estar a favor de las Monetaria Directamente a la
pobres o 43 afos, con nivel donaciones es la persona afectada.
poblaciones educativo de caracteristica
vulnerables. licenciatura, intrinseca con

ocupacion mejor evaluacion,

empleadas, seguida por

casadas con hijosy propension a

un rango de donary por ultimo

ingreso generosidad. Este

economico de grupo cuenta con

entre $ 13,500a$ 87.50% de

40, 599.00 donantes que son

mensuales. caritativos.
Flora, fauna y Mujeresentre31y Estara favorde las Monetaria. A una institucion.

medio ambiente.

43 afios, con nivel
educativo de
licenciatura,
ocupacion
empleadas,
solteras sin hijos y
un rango de
ingreso
econdmico de

donaciones es la
caracteristica

intrinseca con
mejor evaluacion,
seguida por
propension a
donar y por ultimo
generosidad. Este
grupo cuenta con
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entre $ 13,500a $

80 % de donantes

40, 599.00 que son
mensuales. caritativos.
Salud. Mujeres entre 18 y  Estar a favor de las Voluntariado A una institucion.
30 aflos, con nivel donaciones es la
educativo de caracteristica
licenciatura, intrinseca con
dependientes mejor evaluacion,
econdmicos seguida por
(estudiantes), propension a
solteras con hijosy donar y por tltimo
un rango de generosidad. Este
ingreso grupo cuenta con
econdmico de 8636 % de
entre $ 0 a $§ 3, donantes que son
129.00 mensuales. caritativos.
Educacion Mujeres entre 18 y  Estar a favor de las Monetaria A una institucion.
30 aflos, con nivel donaciones y
educativo de propension a
licenciatura, donar son sus
empleadas, caracteristicas
solteras sin hijos y mejor evaluadas
un rango de con la misma
ingreso calificacion ambas
econdmico de y por ultimo
entre $ 0 a $ 3, generosidad. Este
129.00 mensuales. grupo cuenta con
90.48 % de
donantes
caritativos.
Ayuda Mujeres entre 18 y  Estar a favor de las Monetaria Directamente a la
humanitaria. 30 aflos, con nivel donaciones es la persona afectada.

educativo de
licenciatura,
empleadas,
solteras sin hijos y
un rango de
ingreso
econodomico de
entre $ 13,500 a $
40, 599.00
mensuales.

caracteristica
intrinseca con
mayor evaluacion,
seguida por
generosidad y por
ultimo propension
a donar. Este
grupo cuenta con
9474 % de
donantes
caritativos. Es el
perfil con mayor
rango de caridad

102



de  todos los
perfiles.

Alimentacion Mujeres entre 18 y  Estar a favor de las Especie Directamente a la
30 afios, con nivel donaciones es la persona afectada.
educativo de caracteristica
licenciatura, intrinseca con
empleadas, mayor evaluacion,
casadas con hijosy seguida por
un rango de propension a

ingreso
econdémico de
entre $ 13,500a $
40, 599.00
mensuales.

donar y por ultimo
generosidad. Este
grupo cuenta con
8824 % de
donantes

caritativos.

6.6.7 Perfil general del donante a causas sociales en Ciudad de México.
Para concluir este analisis podemos definir un perfil de donante de la siguiente manera:

Caracteristicas extrinsecas: Mujeres entre 18 y 43 afios, con nivel educativo de licenciatura,
ocupacion empleadas, solteras sin hijos y un rango de ingreso econdémico de entre $ 0 a $ 40,

599.00 mensuales.

Caracteristicas intrinsecas: Estar a favor de las donaciones es la caracteristica intrinseca con mejor
evaluacion, seguida por propension a donar y por ultimo generosidad. El 88.40% % de donantes

son caritativos.

Tipo de donacioén: Monetaria.

Via de donacion: A una institucion.

6.7 Contribucion de variables para donadores

Con el perfil descrito a lo largo de este capitulo, se realizé un analisis probit con la intencion de
cuantificar en qué medida las variables numéricas como lo son la edad, generosidad, propension a
donar y estar a favor de realizar donaciones, contribuyen a que un individuo se catalogue como

donador y no donador (decision binaria).
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Los modelos de eleccion binaria son modelos donde la variable dependiente s6lo toma dos valores:
1 para indicar “Si” o 2 para indicar “No”. Los modelos concretos de estimacion son: probabilidad

lineal, logit y probit.

El modelo Probit es un tipo de modelo econométrico de eleccion binaria. Es decir, de eleccion
entre dos opciones. Se caracteriza por basarse en una distribucion acumulada normal estandar. Una
distribucion acumulada normal estandar vinculada a una variable aleatoria es una funcién que
reporta la posibilidad de que dicha variable muestre un valor menor o igual a un nimero

determinado, que funciona como un umbral.

De esa forma, tenemos una ecuacion que explica la variable dependiente Y, y ello, en funcidon de

una o mas variables independientes (X):
Y=a+ bX;
Entonces, cuando Y es mayor que cierto umbral, sucede o no un determinado evento.

En ese sentido, se establecid que la variable dependiente “Y” del estudio es: ;Realiza
habitualmente donaciones? (si=1, no=2) Esto se puso en contraste con la frecuencia observada
para los 310 individuos y las covariables numéricas, que son las inicas que acepta este estudio. El

resultado completo puede verse en la tabla del anexo II.

De forma ilustrativa, en la Tabla 27 se aprecia el promedio general de contribuciones para las
cuatro covariables. La contribucion estd determinada entre el 0 y el 1 donde el 1 es una
contribucion del 100%. A partir de esto, se corroboran los hallazgos detectados previamente: la
mayor contribucién a la variable dependiente es estar a favor de hacer donaciones, con un 21%
aproximadamente. De ahi seguiria la edad con un 1.9%, la generosidad con 1% y la propension a

donar con un 0.9%. (Figura 9)

Tabla 27
Sintesis de andlisis probit
Edad Generosidad Propension a A favor de
donar hacer
donaciones
Promedio total .019 .010 .009 210
Desviacion estandar 0.0017426 0.00110093 0.0011445 0.03057792

P<0.05
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Figura 9
Sintesis de andlisis probit

A favor de hacer donaciones |, 210

Propensién adonar [l .009
Generosidad [l .010

Edad M .019

.000 .050 .100 .150 .200 .250
Contribucion

En lo que respecta a la ecuacion que se originan a partir del modelo, y retomando lo explicado

previamente, tendriamos lo siguiente:
Y (;Realiza habitualmente donaciones?) = @ +b (propension a donar) Xn

El software realiza una serie de iteraciones hasta que llega a un punto de convergencia en el que
puede establecer el grado en que cada una de las covariables X (generosidad, propension a donar,
a favor de donaciones y edad) contribuyen a una decision binaria: Si realiza donaciones o No

realiza donaciones. En la Tabla 28 se observan los pardmetros y coeficientes de la ecuacion probit.

Tabla 28
Parametros coeficientes de la ecuacion probit
Parametro Estimacién Error V4 Sig. Intervalo de
tipico confianza al 95%
Limite  Limite
inferior  superior
PROBIT* GENEROSIDAD 0.049 0.005  9.085 0 0.038 0.059
PROPENSION A -0.016 0.005 -3.154 0.002 -0.027 -0.006
DONAR
A FAVOR DE -0.046 0.004 -1298 0 -0.053  -0.039
DONACIONES
EDAD -.017 .008 -2.302  .021 -.032 -.003
Interseccion® Si -0.668 0.028 - 0 -0.696  -0.641
24.196
No -0.696 0.022 - 0 -0.718  -0.673
31.428

2 Modelo PROBIT: PROBIT(p) = Interseccion + BX
b, Corresponde a la variable de agrupacion DEPENDIENTE: Propension a donar
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Es importante recalcar que el andlisis probit solo admite variables numéricas, por lo cual no se
tuvo por objetivo determinar la contribucion de cada variable hasta sumar el 100%. Mas bien, se
pretendi6 cuantificar el peso o contribucion de algunas caracteristicas en los andlisis descritos

anteriormente.
Capitulo 7. Discusion

Esta investigacion se basa en la premisa de que existen diferentes perfiles de donantes segun la
causa social de determinada ISFL. Una vez que estas organizaciones caritativas conocen con
precision el tipo de personas que concuerdan con esas causas pueden motivarlos a donar y asi
lograr una fuente recurrente de ingresos que les permita sostenerse financieramente en el tiempo y

seguir logrando el impacto social que se proponen.

Lo anterior demanda que comprendamos quiénes son y coOmo son esos donantes, ya que
actualmente en México no existe dicha informacion para orientar a las ISFL. Los estudios
internacionales muestran que los donantes cuentan con caracteristicas extrinsecas e intrinsecas que
influyen en la decision de donar y la manera en la que donan (Lewin, 2014; Schlegelmilch, 1997;
Purnell, 2013, Jeffers, 2013). Sin embargo, estos estudios también muestran, que existen
diferencias en la contribucion de cada caracteristica en el proceso de donacion (Hamil 2015).
Derivado de esto se postula que por cada causa social, los donantes tengan caracteristicas

extrinsecas e intrinsecas particulares (Sargeant 1999).

Los resultados obtenidos en la presente investigacion muestran que existe un perfil con
caracteristicas extrinsecas y caracteristicas intrinsecas por cada causa social y nos permite explorar
elementos -tales como el tipo de donacion y la via por la cual donan- que mejoran la comprension
de dicho donante frente a la causa social a la que dona. Asi, por ejemplo, de acuerdo a la tabla 16
podemos ver que en causas humanitarias, de asistencia a pobres y grupos vulnerables o temas de

alimentacion, la via que se prefiere es donacion directa a la persona afectada.

De la misma forma, la investigacion, en concordancia con Veldhuizen (2009), apunta a que el
9

género tiene una tendencia marcada en las mujeres por ser una caracteristica extrinseca que

predomina en el perfil del donante, en contraste con lo analizado en otros paises tales como

Malasia, Bretafa, Australia, Brunei, Pakistan (Hamil 2015; Muchammad y Hameed 2013; Lewin
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et al.2014). De esta forma, concluimos que ser mujer es el género predominante del perfil de cada

causa social en esta investigacion.

El rango de edad de donantes de cada causa social reporta una diferencia (Schlegelmilch, 1997) y
se concentra en los primeros dos grupos establecidos en la investigacion -abarcando de 18 a 43
afios- dando paso a que los adultos jovenes, para la presente investigacion, son la fuerza donante
en cada causa social. La causa social que atiende flora, fauna y medio ambiente cuenta con
donantes entre 31 y 43 anos de edad de acuerdo, lo cual esta en concordancia con Awan (2014)
quien reporta que los donantes nacidos entre 1980y 1995 se interesan en temas de corte ambiental

y sustentabilidad.

En lo que respecta al nivel educativo, los donantes se concentraron en nivel licenciatura en todas
las causas sociales. Destaca que los donantes con mayor grado de estudios (Posgrado) hacen

donacidn a la causa social de educacion (Schlegelmilch 1999).

La ocupacién predominante es ser empleado. La tnica ocupacion diferente la tiene el perfil que
dona a la causa social de salud; su principal ocupacion es ser estudiante o ama de casa englobada
en la actividad de dependientes econdomicos. Ser emprendedor es una ocupacion en segundo orden
de frecuencia dentro de las causas sociales de ayuda a pobres y en alimentacion. La causa social

con mayor nimero de jubilados es la causa social de educacion.

El estado civil es una caracteristica extrinseca que influye en el perfil de un donante (Dos Santos,
2014); los participantes casados donan a la causa de asistencia pobres y alimentacion; el resto de
causas sociales cuentan con donantes solteras. La presencia de hijos se muestra en la mitad de los
perfiles de donantes por causa social. Estado civil y/o el nimero de hijos es un factor que impacta

en los individuos que se ven identificados con aquellas causas que apoyan (Awan, 2014).

El nivel de ingresos también ha sido identificado como un factor que contribuye a perfilar las
caracteristicas del donante (Halim, 2015; Lewin, 2014; Veldhuizen, 2009). El nivel de ingresos
comprendido entre $0 y $7,799.00 pesos mensuales reflejan el prevaleciente rango en los
diferentes perfiles por causa, por lo nos alineamos a la idea de que las personas en lugares con

mayor desigualdad de ingresos pueden estar mas dispuestas a ayudar a extranos (Smith 2020).

Por otro lado, la investigacion muestra que dentro de las caracteristicas intrinsecas, las variables

como la generosidad, caridad y la propension donar pueden ser predictoras para la realizacion de
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donaciones. La generosidad percibida de uno mismo tiene una influencia significativa en
donaciones como lo reporta Lewin (2014); no obstante, no es una de las caracteristicas intrinsecas
mejor valoradas por los donantes de las diferentes causas sociales. Estar a favor de las donaciones
es una caracteristica intrinseca que, ya sea de manera global como en cada perfil por causa social,
tiene mayores medias dentro de los donantes. Haciendo una comparacion con los no donantes, los
donantes se perciben a si mismos como mas generosos (Purnell, 2013) particularmente, los

hombres donantes y no donantes presentan promedios mas bajos que las mujeres.

La caridad result6 una de las caracteristicas que puede predecir mejor la tendencia a donar, ya que
es la unica caracteristica que representa una diferencia significativa entre donantes y no donantes.
Ser caritativo es una caracteristica presente en donantes y no donantes (61.90%) y es una eleccién
intencional e individual que hacemos para contribuir a causas sociales (Mclvor 2019). Cabe
resaltar que la caridad es una caracteristica incluida en el comportamiento pro-social identificado

como una de las razones que hace que las personas ayuden a los demas (Smith 2019).

La causa social con mayor nimero de donantes es la asistencia a pobres o grupos vulnerables con
tipo de donacion monetaria otorgada directamente a la persona afectada; de esa forma observamos
que es la causa social la que explica el tipo de donacion y la via de donacion de los donantes. De
acuerdo a cada causa social, lo que predomina es que se haga a través de instituciones (como es el
caso de las ISFL). La confianza en las instituciones tiene un efecto significativo en las donaciones

(Jeffers, 2013) y esta via de donacién esta presente en 4 de las causas sociales de la investigacion.

La empatia es la principal motivacioén por la que donan seguida por satisfaccion personal. De
acuerdo a Levine (2019) donar es bueno para quien recibe la ayuda asi como para quien la da; las
personas que donan tienden a decir que estdn mas satisfechas. En otro orden de ideas, religiosidad
tiene poco efecto en la donacion (Lewin, et al., 2014) ubicandose en la pentltima posicion de

razones de donaciones.

De los datos obtenidos se puede concluir que el perfil de los donantes depende de la causa social
y el tipo de donacidn, asi como las vias por la cual hace llegar su ayuda. Independientemente de
esto, la caridad es la caracteristica que puede predecir una tendencia a donar. La asistencia a pobres
o poblaciones vulnerables es la causa social con mas donantes y la principal razon para realizar la

donacion es por sentir empatia.
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Esta investigacion corrobora hallazgos de otras investigaciones realizadas sobre perfil de donante
y su contraste con el grupo de no donantes; asimismo, nos permitid comparar el peso de las
variables extrinsecas e intrinsecas, tras lo que se concluye que estas ultimas tienen una mayor
relevancia ya que apelan a los sentimientos de las personas y se reflejan en su comportamiento
caritativo. Lo anterior tiene implicaciones valiosas ya que puede ser utilizado como base para que
las propias ISFL efectuen sus perfilamientos con mayor delimitaciéon y tomen en cuenta las
caracteristicas que hemos hallado. No obstante, no debe perderse de vista que los resultados de
este documento resultan de una exploracion, y tal y como lo hemos venido recalcando a lo largo
del documento, los contextos de cada causa social, de cada regién y segmentacion poblacional,

pueden arrojar diferencias significativas

De la misma forma, no debemos olvidar que la finalidad de este perfilamiento de donantes, tal y
como se describid al inicio de este documento, es que las instituciones tengan mas informacion y

de esa manera pueda utilizar sus recursos de forma mas eficiente.

Cabe resaltar que la inquietud de esta investigacion surge porque es muy importante perfilar el
publico que son donadores potenciales para una causa social, de manera que todas las acciones de
atraccion de donaciones, asi como campanas de comunicacién, puedan enfocarse en dichos
segmentos y se vuelvan acciones eficientes y totalmente dirigidas. Que cada organizacion entienda

quien es empatico con su causa y puede convencer de donar mas facilmente.

El perfilamiento de donantes no es un asunto trivial, las ISFL invierten casi la misma proporcion
de dinero en campafias de recaudacion que en los costos de impacto social, por lo que la insistencia
de encontrar un perfil de donante es que un peso ahorrado (eficientado) en campafias, se convierte
en un peso mas que podré ser destinado para comida, educacion o cualquier beneficio que otorga

determinada ISFL.

El corte descriptivo de la investigacion es el primer paso para contar con informacion de personas
y entendiendo un primer camino de estar alineados con el tipo de estudios existentes en el estado
del arte. Pero al mismo tiempo, hemos buscado consolidar estas cifras con una serie de analisis de

regresion, con la intencion de detectar si hay un patron que permita predecir la propension a donar.

Lo que hallamos en las mencionadas regresiones, entre las caracteristicas extrinsecas y los

diferentes factores estudiados, nos indican que la propension a donar se encuentra en individuos
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del sexo femenino y estado civil soltero. En lo que respecta a estar a favor de las donaciones, las

mujeres surgen nuevamente como un factor que marca una diferencia estadistica en el modelo.

En lo que toca a las variables intrinsecas, se remarca que los factores que pueden predecir la
propension a donar es estar a favor de las donaciones y ser caritativos. No obstante, la generosidad

no resultd determinante en el modelo estudiado

Otro de los aspectos que queremos destacar de esta investigacion es que los resultados obtenidos
contribuyen a la disciplina de la Administracion ya que mostramos datos que competen al area
financiera de la organizacidn; especificamente, que los recursos sean administrados mas
eficientemente con esta con esta contribucion. Asimismo, dentro de las areas funcionales de la
organizacion que requieren administracion esta el area de captacion de recursos y dentro de esta

zona se encuentra la Mercadotecnia (entendimiento del publico de las organizaciones).

Derivado de lo anterior, la investigacion aporta beneficios aplicables en términos administrativos
ya que permite utiliza conocimiento obtenido a través de una metodologia el cual esta encaminado
a alcanzar los objetivos de la organizacion. También podemos abonar desde el punto de vista en
el que la administracion persigue la satisfaccion de objetivos institucionales por medio de una

estructura y los esfuerzos coordinados de distintas areas.

Paralelamente, una reflexion que surge de la experiencia al desempefiarnos en este ramo es darnos
cuenta que la publicidad, por si misma, es de las menores razones por las cuales la gente dona a
una causa social; este hallazgo permite a una ISFL, construir acciones o actividades de recaudacion
mucho mas apegadas a la empatia y no solo depender de mensajes publicitarios que pueden generar

cansancio en el publico y hasta aversion.

Por ello nos parece pertinente finalizar esta discusion citando informacioén de un caso que ha
utilizado su propio sistema de identificacion de donantes tras lo cual ha logrado resultados
positivos. Nos referimos a los datos proporcionados por AdSpace MKT S.A. de C.V. en el contexto
de su trabajo con la Fundacion Lazos. La empresa pasé de un universo de 1 723 881 personas a
una muestra perfilada de 905 612. Se contrastaron los datos obtenidos en ambos escenarios y los

resultados se pueden observar en la siguiente tabla:
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Tabla 29
Ejemplo ilustrativo de los beneficios del perfilamiento de donantes

Sin perfilamiento Con perfilamiento
Donadores potenciales 1723 881 905 612
Campaiia de e-mail $17 238 $9 056
Pauta RRSS $3000 semanales $1500 semanales
Telemarketing $8000 semanales $5000 semanales
Total $28 238 $15 556

A partir de lo anterior se evidencio un ahorro de $12 682, lo cual, para la causa social que persigue
la fundacion, representa un impacto positivo ya que el perfilamiento le permite ayudar por 3 afios
escolares a un niflo de primaria. Reiteramos que este es un ejercicio ilustrativo que tiene la
finalidad de generar conciencia sobre los beneficios que tiene conocer el tipo de donadores que

pueden participar en determinada causa.

En cuanto a las lineas que emergen de esta investigacion para estudios futuros mencionamos la
relevancia que tiene analizar a las personas que no se consideran caritativas pero aun asi ayudan
economicamente a personas de manera “informal”. Durante la recoleccion de datos se notd que
algunos participantes no hacian donaciones a ISFL u otras instituciones pero erogaban apoyos a
necesitados como personas en situacion de calle o que contaban con alguna discapacidad que les
dificulta laborar. Estos donadores informales representan un area de oportunidad para que las ISFL

ajusten sus estrategias y atraigan igualmente a estas personas que estan dispuestas a ayudar.

Por ultimo, se recomienda que para estudios posteriores se pueda hacer el mismo disefio del
proyecto, pero explorando a los donantes a nivel nacional. Asimismo, se puede estudiar donantes
ocasionales con la finalidad de averiguar si las caracteristicas extrinsecas y las caracteristicas
intrinsecas del donante recurrente prevalecen en este tipo de donante ocasional y asimismo,
conocer si alguna de las caracteristicas, ya sea extrinseca o intrinseca, puede predecir la conducta

recurrente u ocasional hacia la donacion.
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Anexo 1. Cuestionario

PERFIL DE DONANTE

Instrucciones: A continuacion se preguntas sobre la donacion a causas sociales ademas
de algunos datos demograficos. Le pido por favor responda a cada una de ellas. Los datos
son ano6nimos. Si usted responde este cuestionario damos por hecho que da su

consentimiento para hacer uso estadistico de la informaciéon que proporcione.

Edad

Género F M

Nivel educativo:

Secundaria Completa

Preparatoria completa

Licenciatura completa

Maestria Completa

Doctorado Completo
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Elige una de las siguientes

ocupacional preponderante

opciones como actividad

Estudiante

Ama de casa

Empleado

Emprendedor / Empresario

Comerciante

Freelance

Jubilado /pensionado

Estado civil:

Soltero

Casado

Separado

Viudo

;Tiene hijos?
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Si

Numero de

hijos:

Rango de edad de sus hijos:

12 afios 0 menos

13 a 18 anos

19 a 23 afnos

Mas de 24 afios

;Tiene nietos?

Si

No

Nivel de ingreso mensual
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$0a$3,129.00

$3,130a$7,799.00

$7,800a$ 10, 689.00

$ 10,690 a$ 13,499.00

$ 13,500 a $ 40, 599.00

$ 40, 500 a $ 98, 499.00

Mis de § 98, 000

.Vive en Area Metropolitana de CdMx?

Si

No

En un rango del 1 al 10 qué tan generoso para causas sociales se considera. (10

es la calificacion mas alta)

1 2 10
En un rango del 1 al 10 qué tan propenso se considera para donar a causas
sociales (10 es la calificacion mas alta)

1 2 10
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En un rango del 1 al 10 qué tan a favor esta de hacer donaciones a causas

sociales (10 es la calificacion mas alta)

.Ha ayudado a una persona que no conocia y necesitaba ayuda

en el altimo mes?

Si

(Realiza habitualmente donacion a una "causa

social"?

) Si la respuesta es NO, favor de
Si No )
terminar encuesta

(Cada cuando realiza esta donacion?

Cada

mes

Cada 3

meses
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Cada 6

meses

Cada
Afo

Pensando en la causa social QUE TIENE MAYOR IMPORTANCIA PARA USTED, le

pido que del siguiente listado elija la categoria a la que dona.

LA CAUSA SOCIAL CON MAYOR IMPORTANCIA A LA QUE DONA

Asistencia a pobres o

poblaciones vulnerables

Educacion

Vivienda

Salud

Desarrollo Social

Alimentacion

Ayuda humanitaria

Empleo

Flora, fauna y medio ambiente

(Como hace mayormente la donacién a la causa social

seleccionada?
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Monetaria

Especie

Voluntariado

(A quién le entrega esta donacion?

A una institucion

Directamente a la persona

afectada

(Por qué inicio a donar a esta causa?

iMuchas gracias por contestar la encuesta!

Anexo II. Probit

Frecuencia

Realiza
donaciones

Contribucion
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A favor de

Edad Generosidad :':3::',5'6“ hacer_

donaciones
1 1 .018 .009 .008 237
2 1 .018 .010 .009 .231
3 1 .019 .010 .009 .218
4 1 .018 .011 .010 214
5 1 .020 .010 .009 .220
6 1 .020 .011 .011 187
7 1 .017 .011 .010 .232
8 1 .019 .009 .008 .210
9 1 .020 .010 .010 .219
10 1 .020 .011 .010 .218
11 1 .017 .011 .011 .210
12 1 .019 .009 .009 .235
13 1 .018 .010 .010 .231
14 1 .019 .010 .009 222
15 1 .019 .010 .010 .218
16 1 .020 .011 .010 195
17 1 .020 .011 .010 214
18 1 .020 .011 .010 .223
19 1 .018 .011 .010 .201
20 1 .020 .010 .009 183
21 1 .020 .011 .011 .232
22 1 .019 .011 .010 .188
23 1 .019 .011 .010 .205
24 1 .020 .011 .010 .218
25 1 .019 .011 .010 192
26 1 .019 .010 .010 .218
27 1 .019 .010 .010 211
28 1 .019 .010 .010 222
29 1 .017 .011 .010 .204
30 1 .020 .009 .008 222
31 1 .019 .011 .010 .218
32 1 .019 .010 .010 222
33 1 .017 .010 .010 .218
34 1 .020 .009 .009 .241
35 1 .018 .011 .011 .210
36 1 .019 .010 .009 .205
37 1 .019 .010 .010 214
38 1 .017 .011 .010 .241
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39 1 .018 .009 .009 .304
40 1 .017 .010 .010 .218
41 1 .019 .009 .009 .234
42 1 .019 .010 .010 .205
43 1 .019 .010 .009 .151
44 1 .019 .010 .010 191
45 1 .019 .01 .010 .210
46 1 .019 .010 .010 .248
47 1 .020 .01 .010 .248
48 1 .020 .01 .010 .210
49 1 .019 .01 .010 .231
50 1 .020 .010 .010 .214
51 1 .020 .01 .010 .257
52 1 .022 .01 .01 .267
53 1 .019 .012 .013 .218
54 1 .018 .01 .010 .218
55 1 .019 .009 .010 .251
56 1 .014 .010 .010 .151
57 1 .018 .007 .007 .209
58 1 .019 .010 .009 .196
59 1 .018 .010 .010 .205
60 1 .018 .010 .009 178
61 1 .020 .010 .009 .261
62 1 .019 .01 .010 .214
63 1 .020 .010 .010 .265
64 1 .021 .01 .010 .252
65 1 .021 .01 .01 .239
66 1 .019 .01 .01 .222
67 1 .019 .01 .010 .219
68 1 .021 .01 .010 .183
69 1 .014 .012 .01 178
70 1 .018 .007 .007 .183
71 1 .018 .010 .009 .218
72 1 .019 .009 .009 .201
73 1 .017 .010 .010 .218
74 1 .021 .009 .008 .218
75 1 .020 .01 .01 .218
76 1 .020 .01 .010 175
77 1 .022 .01 .01 .231
78 1 .019 .013 .012 .182
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79 1 .019 .010 .010 .226
80 1 .019 .010 .010 .167
81 1 .018 .01 .010 .196
82 1 .016 .010 .009 .159
83 1 .017 .008 .008 .159
84 1 .019 .009 .009 .188
85 1 .019 .01 .010 .219
86 1 .019 .010 .010 147
87 1 .019 .01 .010 .252
88 1 .019 .01 .010 .252
89 1 .017 .01 .010 .209
90 1 .019 .009 .008 .210
91 1 .017 .010 .010 .204
92 1 .019 .009 .008 .229
93 1 .015 .010 .010 .218
94 1 .019 .008 .008 .231
95 1 .017 .010 .009 .260
96 1 .017 .009 .008 .218
97 1 .018 .009 .008 .232
98 1 .019 .010 .009 .254
99 1 .014 .01 .010 .208
100 1 .022 .007 .007 .213
101 1 .022 .013 .012 .214
102 1 .018 .013 .012 .143
103 1 .020 .010 .009 .218
104 1 .019 .01 .010 .218
105 1 .021 .010 .009 .209
106 1 .019 .01 .01 .231
107 1 .019 .01 .010 .210
108 1 .021 .010 .010 .203
109 1 .019 .01 .01 .196
110 1 .020 .01 .010 .183
111 1 .019 .01 .01 .214
112 1 .018 .010 .010 .192
113 1 .018 .010 .009 .204
114 1 .020 .010 .009 .192
115 1 .015 .01 .010 .200
116 1 .019 .008 .007 179
117 1 .019 .01 .010 .210
118 1 .018 .01 .010 .236
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119 1 .019 .010 .009 175
120 1 .020 .010 .010 .210
121 1 .019 .01 .010 .186
122 1 .018 .010 .009 .183
123 1 .018 .009 .009 .192
124 1 .020 .010 .009 .183
125 1 .018 .01 .010 .188
126 1 .019 .010 .009 .196
127 1 .018 .010 .009 .192
128 1 .018 .010 .009 197
129 1 .017 .009 .009 .162
130 1 .020 .009 .008 .183
131 1 .020 .01 .010 .163
132 1 .017 .01 .010 .222
133 1 .020 .009 .008 .167
134 1 .017 .01 .010 .200
135 1 .018 .009 .008 175
136 1 .018 .010 .009 A77
137 1 .017 .010 .009 .167
138 1 .018 .009 .009 .163
139 1 .018 .010 .009 .192
140 1 .018 .009 .009 .210
141 1 .019 .010 .009 .210
142 1 .015 .010 .010 137
143 1 .017 .008 .007 .328
144 1 .015 .009 .009 .245
145 1 .019 .008 .007 .21
146 1 .015 .010 .010 .229
147 1 .016 .008 .008 .260
148 1 .016 .009 .008 .235
149 1 .016 .008 .008 .166
150 1 .015 .008 .008 .237
151 1 .015 .008 .008 .210
152 1 .018 .008 .007 .230
153 1 .020 .010 .009 .21
154 1 .020 .01 .010 .214
155 1 .015 .01 .010 .210
156 2 .020 .01 .009 311
157 2 .017 .007 .01 .155
158 2 .020 .01 .007 176
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159 2 .017 .009 .010 .206
160 2 .020 .01 .009 .270
161 2 .019 .008 .010 .284
162 2 .020 .01 .008 .188
163 2 .014 .010 .010 .201
164 2 .024 .010 .009 .185
165 2 .020 .007 .010 .1562
166 2 .019 .013 .006 .160
167 2 .020 .01 .014 .188
168 2 .020 .010 .01 197
169 2 .020 .010 .010 .183
170 2 .017 .010 .010 .261
171 2 .021 .01 .010 .205
172 2 .019 .009 .010 .242
173 2 .018 .01 .008 .222
174 2 .016 .010 .01 .287
175 2 .021 .010 .009 .210
176 2 .020 .008 .009 .234
177 2 .022 .01 .007 197
178 2 .020 .010 .01 .241
179 2 .019 .012 .010 .230
180 2 .020 .010 .01 .220
181 2 .025 .010 .010 197
182 2 .015 .010 .010 .251
183 2 .017 .014 .010 174
184 2 .020 .008 .014 .193
185 2 .020 .009 .007 .188
186 2 .023 .010 .008 .215
187 2 .017 .010 .010 .222
188 2 .019 .012 .010 .210
189 2 .018 .008 .012 176
190 2 .015 .010 .008 .167
191 2 .016 .009 .009 .227
192 2 .018 .007 .009 .183
193 2 .019 .008 .007 .241
194 2 .017 .009 .008 .204
195 2 .020 .010 .009 .206
196 2 .018 .009 .009 197
197 2 .021 .01 .008 172
198 2 .019 .010 .01 .250
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199 2 .021 .01 .009 .192
200 2 .020 .010 .01 .210
201 2 .020 .01 .009 .241
202 2 .019 .010 .01 A7
203 2 .018 .010 .010 .210
204 2 .020 .010 .009 .205
205 2 .019 .009 .009 .239
206 2 .019 .01 .009 .222
207 2 .019 .010 .01 .210
208 2 .015 .010 .010 .222
209 2 .019 .010 .009 .204
210 2 .018 .007 .010 .222
211 2 .019 .010 .007 .210
212 2 .019 .009 .009 .225
213 2 .020 .010 .009 .200
214 2 .017 .010 .010 .230
215 2 .015 .010 .009 .188
216 2 .019 .009 .010 .214
217 2 .017 .007 .008 .216
218 2 .018 .010 .007 .218
219 2 .018 .009 .009 .183
220 2 .020 .009 .008 .214
221 2 .019 .010 .009 .217
222 2 .017 .010 .009 191
223 2 .019 .010 .010 .213
224 2 .016 .009 .009 .1562
225 2 .019 .010 .008 .222
226 2 .020 .008 .010 .168
227 2 .015 .010 .008 .168
228 2 .020 .010 .010 175
229 2 .018 .007 .010 .192
230 2 .018 .010 .007 .164
231 2 .019 .010 .010 .222
232 2 .020 .009 .009 .268
233 2 .019 .010 .009 .200
234 2 .018 .010 .009 .210
235 2 .019 .010 .010 197
236 2 .020 .010 .009 .210
237 2 .020 .010 .009 .214
238 2 .019 .010 .009 .321
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239 2 .019 .01 .010 A7
240 2 .018 .010 .010 .194
241 2 .019 .010 .009 .192
242 2 .018 .009 .009 .241
243 2 .019 .010 .009 .235
244 2 .017 .009 .010 .222
245 2 .019 .010 .009 .210
246 2 .017 .009 .010 197
247 2 .016 .010 .008 .187
248 2 .018 .009 .010 .222
249 2 .014 .008 .009 .239
250 2 .019 .009 .008 .210
251 2 .017 .007 .009 .212
252 2 .017 .010 .007 179
253 2 .016 .009 .009 .222
254 2 .019 .009 .008 .183
255 2 .015 .008 .008 .214
256 2 .019 .010 .008 .210
257 2 .022 .008 .009 .227
258 2 .019 .010 .007 .209
259 2 .020 .012 .009 .21
260 2 .019 .010 .012 .254
261 2 .020 .010 .009 71
262 2 .019 .010 .010 .254
263 2 .023 .010 .009 .236
264 2 .016 .010 .010 .207
265 2 .017 .012 .010 .282
266 2 .016 .008 .013 .231
267 2 .020 .009 .008 .258
268 2 .018 .008 .008 .210
269 2 .019 .010 .008 .239
270 2 .019 .010 .010 .214
271 2 .019 .010 .009 .21
272 2 .017 .010 .009 191
273 2 .019 .010 .010 .189
274 2 .018 .008 .009 .188
275 2 .020 .010 .008 .253
276 2 .018 .009 .009 .200
277 2 .016 .010 .009 .239
278 2 .019 .009 .010 .214
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279 2 .016 .008 .009 .145
280 2 .018 .010 .008 .1562
281 2 .020 .008 .009 .145
282 2 .019 .009 .008 .210
283 2 .018 .010 .009 .222
284 2 .017 .010 .010 .168
285 2 .019 .009 .009 .168
286 2 .016 .009 .009 175
287 2 .019 .010 .009 .192
288 2 .020 .008 .010 .164
289 2 .018 .010 .008 .222
290 2 .021 .010 .010 .268
201 2 .019 .010 .010 .200
202 2 .022 .01 .009 .210
293 2 .020 .010 .01 197
294 2 .018 .012 .009 .210
205 2 .019 .010 .01 176
2906 2 .018 .009 .010 .206
207 2 .016 .010 .009 .270
208 2 .016 .009 .010 .284
299 2 .018 .008 .010 .188
300 2 .021 .008 .008 .201
301 2 .019 .009 .008 .185
302 2 .018 .01 .009 .1562
303 2 .019 .010 .01 .160
304 2 .016 .009 .009 .188
305 2 .015 .010 .009 197
306 2 .015 .008 .010 .183
307 2 .020 .007 .007 .261
308 2 .019 .007 .007 .205
309 2 .022 .010 .007 .242
310 2 .021 .010 .010 .222
P<0.05
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