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RESUMO

O principio de autofinanciamento possibilitado pelos Fundos Patrimoniais
garante as instituicbes de ensino a independéncia e, por conseguinte, a perenidade
que a educacdo precisa para cumprir seu papel de expandir as fronteiras do
conhecimento humano. Somado a esse fato, organizacfes de ex-alunos sao capazes
de gerar grande contribuicdo para a sustentabilidade de longo prazo das instituicoes
de ensino através de doacgdes, networking, atividades e oportunidades. Foi por isso
que em dezembro de 2011, um grupo de alunos formados pela Escola de
Administracdo da UFRGS iniciou o processo de organizacdo da EA Alumni. Tendo
como influéncia alguns outros fundos recentemente criados no Brasil, em 2018 iniciou-
se 0 processo de criacdo do fundo de endowment da EA Alumni com o intuito de
garantir a sustentabilidade financeira da organizacao e de expandir o seu impacto na
Escola de Administracdo da UFRGS. Através da pesquisa feita em referéncias
tedricas e com os fundos ja existentes no Brasil, buscou-se mapear as principais
macrodareas para a criagdo de um fundo, suas funcdes e pontos criticos. Os principais
resultados obtidos mostram de forma detalhada as diretrizes necesséarias para a
criacdo de cada macroarea do fundo de endowment, bem como seus desafios e
lacunas, de forma que fosse entendido o por que fazer, como fazer e o que fazer em
cada area necessaria para a criacdo do fundo. A partir da pesquisa executada, da-se
um significativo passo para o entendimento de como estruturar um fundo de

endowment e garantir seu sucesso, especialmente no Brasil.

Palavras-chave: Fundo de endowment. Criacdo. EA Alumni. Sustentabilidade
financeira. Fundo de investimentos. Estratégias de captacdo. Marketing de

relacionamento.
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1. DEFINICAO DO TEMA DE ESTUDO

A fundacdo de uma Associacdo de Antigos Alunos de uma instituicdo de
ensino tem um sentido transcendental. Nao é mais um clube de amigos destinado a
atividades esportivas, intelectuais, literarias, religiosas e muito menos de ordem
politica-ideoldgica. E a manifestacdo do reconhecimento da instituicdo que da a
formacdo profissional que aflora neste ato, aliando de um lado o sentimento de
gratiddo para essa casa ao espirito solidario de um projeto de construgdo com um
objetivo perene, qual seja o de manter a instituicdo ajudando-a a promover o seu

crescimento com ampla inter-relacéo entre seus associados.

De acordo com a Wikipédia, alumnus (pl. alumni) é o nome utilizado para
designar um aluno graduado ou antigo aluno de uma universidade. E por isso que em
dezembro de 2011, um grupo de alunos formados pela Escola de Administracao da
UFRGS iniciou o processo de organizacao da EA Alumni (Associacdo de Graduados
da Escola de Administracdo — UFRGS). Os anos de 2012 e 2013 foram dedicados a
pesquisa de diversos modelos de associacdo nacionais (Insper, Fundacéo Getulio
Vargas, COPPEAD, Poli e Instituto de Tecnologia da Aerondutica) e internacionais
(University of California Los Angeles, London School of Economics, Yale, Berkeley,

entre outras).

A EA Alumni UFRGS é o Nucleo Académico que, nos termos do art. 29° do
Estatuto da Associagcdo dos Antigos Alunos da Universidade Federal do Rio Grande
do Sul (AAA/UFRGS), congrega os egressos dos cursos de ciéncias da administracéo
da Escola de Administracdo da Universidade Federal do Rio Grande do Sul
(EA/UFRGS), sendo disciplinada pelas regras do estatuto da AAA/UFRGS e do seu
proprio regimento interno. A EA Alumni UFRGS, conforme seu estatuto, tem por visao
aumentar a competitividade e reputacéo dos Alumni no mercado e na sociedade e tem
por missdo potencializar a experiéncia dos alunos da Escola de Administracdo da
UFRGS.

Em resumo, a EA Alumni é a rede oficial de ex-alunos da Escola de
Administracédo da Universidade Federal do Rio Grande do Sul, a qual integra o grupo
das melhores escolas de administracao do Brasil. A associacao abrange graduados

de todos os cursos de Administracdo de Empresas (graduacgéo, especializacéo,
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mestrado e doutorado) e formatos (presenciais e a distancia). A EA Alumni foi o
primeiro Nucleo criado e reconhecido da Associacdo de Antigos Alunos da UFRGS e

conta com pleno apoio da Escola de Administragéo e da Universidade.

A EA Alumni se propde a engajar os alumni da EA em relacionamentos
permanentes e mutuamente benéficos entre si e com a Escola de Administracao por

meio de trés grandes grupos de iniciativas:

a. Retribuicdo a Escola de Administracdo: contribuicdo dos ex-
alunos a EA a partir da interagdo entre alunos graduados, professores e

alunos correntes.

b. Desenvolvimento Continuado: organizacao de palestras, cursos,
workshops e painéis de discussdo sobre temas relevantes e atuais
ligados aos desafios da gestdo contemporanea.

C. Networking: promover encontros periddicos de confraternizacéo e
troca de experiéncias entre membros e convidados. Grupos de

networking nas redes sociais.

Hoje, como fruto do amadurecimento da organizacdo, sua Vvisdo esta
direcionada em tornar os alumni da EA referéncia em lideranca empreendedora nos
setores publico e privado, com capacidade de impactar positivamente a sociedade
brasileira. Sua missdo, por sua vez, € potencializar a experiéncia dos alunos,
aproximando-os dos melhores que passaram pela EA, estimulando o surgimento de

novas liderancas.

A associacdo tem como principal atividade a realizacdo de Encontros Anuais
e a realizacdo de outros eventos, tais como: palestras na Escola, orientacédo a
projetos, apoio a iniciativas da Escola, etc. A EA Alumni ja realizou trés eventos
anuais, reunindo alumni, alunos, professores e diretores. Nos encontros anuais, ha
espaco para palestras com tema de interesse dos Alumni, divulgagbes (marca,
oportunidades, etc.) e integracdo entre os presentes, sendo o foco principal o
fortalecimento da rede de Alumni e de suas organizagdes. Além disso, ao longo dos
anos, a organizacado vem prospectando apoio de diversos Alumni de destaque nos
meios privado e publico.
12



Como resultado dessa aproximacédo, surge também o programa Conquistar,
um programa de mentoria que ajuda o estudante da graduacdo em Administracédo da
EA-UFRGS a conquistar uma nova posicao profissional. Esse programa, por sua vez,
possui 100% de recomendacé&o por parte dos participantes e conta com uma rede de
mais de 30 possiveis mentores. O estudante que participa do Conquistar realiza sua
jornada de transicdo profissional com o apoio de um mentor de sua escolha, o qual
atua voluntariamente como um “conselheiro” — um administrador formado na
EA/UFRGS que:

o E experiente em sua area de atuagao;
. E comprometido com o desenvolvimento do estudante;
o E confiavel para discussbes pessoais;

A partir desse contexto e do entendimento das iniciativas da instituicdo aqui
estudada, pode-se observar que a relacdo entre seres humanos, principalmente no
gue diz respeito a trocas e networking, é fator fundamental para o desenvolvimento
das atividades. Tendo isso em vista, um dos campos de conhecimento importante de
ser abordado neste trabalho é o de marketing.

Segundo Gummesson (2005, p. 20), o marketing, por ser um campo muito
extenso, pode ser desdobrado em varios angulos. O angulo que mais interessa neste
trabalho é o dos relacionamentos, redes e interacdes, que estdo presentes tanto no
individuo quanto em grupos de pessoas com pensamentos semelhantes. E esses

grupos de afinidade é que acabam por gerar suas proprias comunidades.

As redes de ex-alunos parecem seguir a Lei de Metcalfe (o fundador da 3Com
e criador do protocolo Ethernet para redes de computadores). Essa Lei, segundo
Shapiro e Varian (1999), propde que o valor de uma rede aumenta exponencialmente
com o0 numero de membros, ou seja, o valor da rede é maior do que a da soma de

seus membros.

7

Esse relacionamento € conhecido como networking ou rede de contatos,
praticado, na maior parte das vezes, ndo sO pelas instituicbes de ensino, mas
principalmente pelas associagdes de ex-alunos. Por meio do networking, essas

instituicbes promovem eventos periodicos, formacao de nucleos de aperfeicoamento
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em gestdo de negdécios, convénios, publicacdes de livros, descontos em cursos
realizados na propria instituichio de ensino, além de Otimas oportunidades

profissionais.

E justamente por meio do relacionamento com as comunidades de ex-alunos
que as instituicdes de ensino norte-americanas garantem um volume constante de
doacdes e de novos alunos. Os ex-alunos se transformam em membros vitalicios de
influentes redes de contato, que garantem empregos bem remunerados, lucrativas
associacOes comerciais e acesso preferencial a crescente e influente elite do mundo
dos negdcios (MCCLUSKEY citado por PEREIRA 2007).

O conceito de captagcédo de recursos tem sua origem na expressao inglesa
fundraising, que literalmente significa levantamento de fundos. Também significa o
“ato da coleta de dinheiro para um propdésito particular [...]” segundo o dicionario
Cambridge (2018).

No contexto institucional da captacdo de recursos, 0S processos de
formulacédo de estratégias descritos por Whittington (2002) obedecem basicamente
aos processos de formulacéo de estratégias dentro da perspectiva de maximizacao
dos resultados. Na captacdo, pode-se imaginar que as estratégias acontecem
somente de forma deliberada, determinadas pela alta administracao das instituices.
Os resultados esperados referem-se aos resultados financeiros e patrimoniais dos
programas de captacao, objeto do esfor¢co das campanhas. Assim, as estratégias para
captacdo sao formuladas da forma classica, deliberada e permitindo o controle da alta
administracdo. Metas de captacado, publico e formas de solicitacdo sdo realizadas
deliberadamente, visando a cobrir as necessidades de sustentabilidade da instituicao.
Na captacéo, a eficiéncia das estratégias € uma funcéo da percepcéo da sociedade
doadora acerca do papel da instituicdo na construcdo e desenvolvimento da
sociedade e da validade dos projetos para 0os quais a instituicao solicita 0os recursos
(EDLES, 2006).

De acordo com o dicionario da National Society of Fund Raising Executives
(LEVI; CHERRY, 1996), captacdo de recursos é o ato de levantar ou obter recursos
de vérias fontes para dar suporte econdbmico a uma organizagdo ou a um projeto

especifico. No contexto desta pesquisa, captacao de recursos limita-se a obtencéo e
14



uso de bens fisicos patrimoniais e financeiros (doacdes e aplicacfes) e ao uso de
servicos realizados de forma gratuita, como por exemplo, o voluntariado, no ambito

das associacdes de ex-alunos de instituicdes de ensino superior brasileiras.

Os desafios iniciais — como reunir o volume de capital inicial necessario para
viabilizar a sustentabilidade econdmica de uma organizacédo — sdo acompanhados de
entraves juridicos e culturais. Um desses exemplos é a inseguranca do doador e a

falta de viséo de longo prazo, conforme Paula Fabiani (2017):

“Primeiramente, precisamos nos atentar para o contexto atual: a crise de desconfianga
nas instituicbes. Aliado a isso, ndo temos incentivos fiscais para os doadores
estabelecerem suas contribuicdes, o que acaba sendo um desincentivo. Outro grande
desafio se encontra na propria cultura de doacdo. Por exemplo, todos 0s nossos
mecanismos para incentivos sdo construidos a partir da légica de projetos, ou seja,
pautados no curto prazo — caminho contrario ao proposto pelos endowments. ”

Segundo Rafael landoli (2017), “o ensino superior brasileiro atravessa
dificuldades no ano de 2017. O contexto de crise politica e econémica culminou no
corte de verbas federais para a area — reducao de R$ 1,2 bilhdo, ou 8% do valor de
2016. A aprovacgdo da PEC do Teto de Gastos, ainda em dezembro, também deve
manter o cendrio de corte de investimentos na educacao superior pelos proximos

anos.”

De acordo com Guilherme Justino (2017) “a UFRGS afirmou que o valor total
de limites para empenho repassados pelo MEC a UFRGS em 2017 no primeiro
semestre foi 19% inferior ao valor total de limites para empenho no mesmo periodo
do ano passado. O orcamento aprovado, ainda segundo a universidade, teve queda

de cerca de R$ 15,5 milhdes em relagcédo ao orgamento executado em 2016.”

Diante desse contexto, alternativas que ajudem a financiar atividades em
universidades podem ser muito valiosas. Uma delas € a criacdo de fundos
patrimoniais, conhecidos pelo termo em inglés “endowments”. Eles tém como
objetivos arrecadar verbas de doac¢fes privadas para custear atividades universitarias.
Essa préatica, comum nos Estados Unidos, é muito pouco utilizada no Brasil.
Atualmente, existe um projeto de lei na Camara dos Deputados que visa formalizar e

regulamentar essas iniciativas em universidades publicas.

Tome-se a Universidade de Yale, dos Estados Unidos, como exemplo: seu

fundo patrimonial devera contribuir com US$ 1,3 bilhdo para o orcamento da
15



universidade em 2018 — cobrindo, portanto, 34% do orcamento anual daquela escola.
No inicio da década de 50, o fundo patrimonial de Yale somava um montante na casa
dos US$ 200 milhdes. Em pouco menos de 70 anos, seus ativos ultrapassaram a
marca dos US$ 27 bi, alavancados por dois fatores: a gestdo eficiente dos

investimentos e as doac¢des frequentes e cada vez maiores ao fundo.

A histéria dos endowments estad intrinsecamente ligada a atividade
educacional. O principio de autofinanciamento possibilitado pelos Fundos
Patrimoniais garante as instituicdes de ensino a independéncia e, por conseguinte, a
perenidade que a educacao precisa para cumprir seu papel de expandir as fronteiras
do conhecimento humano. Nao por acaso, o primeiro endowment que se tem noticia
foi criado para o sustento de centros de ensino. Em 176 a.C., o imperador romano
Marco Aurélio criou endowments para as quatro maiores escolas filoséficas de Atenas:

Platbnica, Aristotélica, Estoica e Epicurista.

Os lacos historicos de endowments e educacdo ndo pararam por ai. Até os
dias de hoje, os mais antigos endowments ainda em atividade sado ligados a
instituicées de ensino. Tratam-se dos Fundos Patrimoniais criados pela Lady Margaret
Beaufort, Condessa de Richmond — que viria a ser avo do rei Henrique VIII —em 1502,
para as cadeiras de Divindade das universidades de Oxford e Cambridge.

Os fundos patrimoniais (endowments) sao estruturas que recebem dinheiro
de pessoas fisicas e juridicas, e podem ser considerados como instrumento de
garantia da sustentabilidade financeira de longo prazo de instituicbes como museus,
universidades, teatros, organizacées da sociedade civil, dentre outras. Nos Estados
Unidos, os fundos de endowment conseguem garantir grande parte do financiamento
das maiores universidades do pais, como Harvard e Yale, por exemplo. L&, grande
parte do dinheiro desses fundos provém de alumni. Milionérios filantropos, empresas
gue querem investir em educagéo ou qualquer pessoa que tenha vontade de fazer
uma doacdo em prol do desenvolvimento do ensino superior daquela instituicéo

também podem contribuir com o fundo.

A forma como o dinheiro do fundo é governado e aplicado depende do modelo
adotado por cada universidade. Nos Estados Unidos, por exemplo, h& diferencas entre

os endowments de instituicdes privadas e publicas. Instituicdes privadas americanas
16



pagam bolsas, pesquisas, construcdo de prédios e até salarios de professores. Ja as

publicas sdo mais restritivas.

Em geral, o capital dos fundos € controlado por um comité gestor que o aplica
no mercado financeiro. No Brasil, iniciativas importantes no cenario de endowment
sdo o Amigos da Poli, voltado a estudantes da Escola Politécnica da USP, e o do
Centro Académico Xl de Agosto, dos estudantes da Faculdade de Direito também da
USP. Ambos foram criados por iniciativa de ex-alunos e apoiam projetos estudantis,

mas sao independentes da universidade publica.

Conforme Rafael landoli (2017) “o maior fundo patrimonial americano em
2014 era o de Harvard, com valor de mercado de US$ 36,3 bilhdes. O orcamento
federal de todo o ensino superior publico no Brasil em 2017, por exemplo, € de US$
4,4 bilhdes (R$ 13,9 bilhdes).”

O projeto de lei n°® 4643/2012, de autoria da deputada federal Bruna Furlan
(PSDB-SP), busca regulamentar os fundos endowment em universidades federais
brasileiras. Em seu artigo 1°, o texto lista as seguintes possibilidades de uso do
dinheiro: financiamento de pesquisas e programas de extensdo associadas a
inovacdo e ao desenvolvimento tecnolégico; financiamento de bolsas de estudos e
prémios por destague académico nas areas de inovacao e tecnologia; conservacao e

modernizacao da estrutura fisica e intelectual das federais.

Dessa forma, um fundo de endowment para a EA Alumni ajudaria na sua
sustentabilidade, ampliacdo e potencializacdo da rede, uma vez que oferta de servi¢os
por parte da EA Alumni ndo garante a ela, necessariamente, a sustentabilidade
econbmica necessaria ao cumprimento de sua missdo. Sendo assim, a
sustentabilidade econémica apresenta-se como um permanente problema e desafio a
continuidade da instituicdo. Sustentabilidade aqui ndo se refere apenas a financeira,
em que se considera a equidade entre receitas e despesas da instituicdo. Refere-se
também, a obtencdo de recursos necessarios a continuidade da instituicéao,
permitindo-lhe a otimizagdo do cumprimento de suas fung¢des institucionais, além do

seu crescimento e, consequentemente, aumento do impacto.
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Tendo em vista essas informacdes, pode-se concluir que instituices de ex-
alunos sdo capazes de gerar grande contribuicdo para a sustentabilidade de longo
prazo das instituicbes de ensino. Com uma gestdo competente e estratégias
adequadas para a captacdo de recursos, 0 potencial da instituicho aumentaria
consideravelmente. Isso poderia garantir-lhes sucesso no processo de captacéo, ja
que este, segundo Kotler e Fox (1995), € um processo de longo prazo, que se
fundamenta no desenvolvimento da arquitetura de relacionamentos da instituigdo com
sua comunidade. Uma vez que a capacidade orcamentaria é expandida, através do
sucesso na realizacdo de estratégias de captacao, a influéncia que um instrumento
desse porte pode ter na melhoria da vida dos estudantes é indiscutivel. “Essas
iniciativas fortalecem a marca da instituicdo e o seu maior envolvimento com alunos e
ex-alunos, ajudando a manter o amor pela alma mater; observa-se que essas acoes
tem um valor intangivel para a Universidade, extrapolando o valor monetario

arrecadado. ” (PEREIRA, 2007).

Apesar das boas iniciativas e de um propdsito claro, a EA Alumni ainda possui
um trabalho pouco representativo e isso se deve principalmente a limitacdo da sua
capacidade financeira. Com um orcamento pequeno é dificil gerar um impacto
significativo através das suas acdes. Por isso, o presente estudo aborda o tema
Diretrizes de Criacdo de Fundo Endowment para a EA Alumni, especificamente
quanto a aplicabilidade de diretrizes. Diante deste contexto, questiona-se: Como
construir um modelo de endowment para a EA Alumni, capaz de contribuir com
investimentos na EA/UFRGS, tendo em vista a manutencdo do elevado nivel de

ensino da administracdo no Rio Grande do Sul?
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2. OBJETIVOS
2.1.0BJETIVO GERAL

Entender como se da o processo de criagcdo de um fundo de endowment,

propondo um passo a passo para a EA Alumni criar o seu proprio fundo.

2.2.OBJETIVOS ESPECIFICOS

Para atingimento do objetivo geral foram elencados os Objetivos Especificos

listados abaixo:

e Entender o que é um fundo de endowment;

e Especificar como se da um processo de criacdo de um endowment;

e Estratificar o processo de criagdo de um endowment em macroetapas,
explicando suas fungdes e objetivos;

e Compreender a misséo, o trabalho que desenvolve, como o faz, o publico-alvo
gue se beneficia e os resultados do trabalho da EA Alumni;

e Projetar possiveis rendimentos do fundo de acordo com cenarios de captacao.
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3. JUSTIFICATIVA

Justifica-se esse estudo pela importancia de apresentar formas que
possibilitem que a EA Alumni possa sobressair-se diante das dificuldades geradas
pelas limitagcbes orgamentarias, incluindo também o aumento do seu impacto atraves
de iniciativas e investimentos na Escola de Administracdo da UFRGS. No ano de
2016, por exemplo, a instituicdo gerou apenas R$ 3.702,45 de receita. Captar
recursos, de qualquer natureza, é um processo de desenvolvimento de relagbes entre
a instituicdo e a sociedade (KOTLER; FOX, 1995).

Além disso, o cenario de corte de gastos em instituicdes de ensino superior
federais também afetou a UFRGS. Pode-se analisar o estudo realizado em 2015 sobre
a Escola de Administracado da UFRGS e tracar um paralelo.

A escola, conforme as imagens abaixo, esta passando por um periodo de
diminuicdo das captacdes externas de receita, tendo diminuido sua captacéo através
de mensalidades e servicos de ensino em 23% e através de contratos e doacfes em
62% quando comparamos a média captada entre 2011-2014 com o resultado de 2015
(ver Figura 1). Além disso, a UFRGS capta muito menos recurso que a média das 8
universidades publicas com escolas padréo global. H4 muito a ser feito para aumentar
a receita gerada através de mensalidades de servico e ensino, bolsas, contratos e
doacBes. Também, conforme as figuras que seguem, pode-se observar uma

discrepancia grande no que diz respeito ao numero de ingressos (ver Figura 2).

Por isso, um fundo de endowment pode ser alternativa para sanar uma série
de problemas dependentes da aplicacdo de recursos financeiros, como a construcao
de um laboratério para pesquisas, a reforma de uma instalacdo especifica, a
implementagdo de um determinado projeto, financiar iniciativas de alunos, etc. Ao
mesmo tempo, um fundo gerido por um conselho composto por ex-alunos e tendo
como fonte de consulta os demais stakeholders (alunos e professores) da aos alumni
0 poder da tomada de deciséo. Ou seja, a resolucdo de problemas ou a proposi¢cao
de incentivos seréo relacionados com o que fizer mais sentido a partir da visdo dos
(ex-) alunos da Escola de Administracdo, contando com a experiéncia dos

professores.
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Nao existem sinais de aumento nas captagoes externas da EA
em 2015

Valor dos projetos com captagdes da EA via FAURGS (mil R$/ana), por ano

(AJ MENSALIDADES E SERVIGOS DE ENSINO (C) CONTRATOS E DOAGOES

ESTIMATIVAS
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29%
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1 _272\.

e 47% “ 486
A5
Meédia 2011-2014 2015 Média 2011-2014 2015

B Especializagdes in company

BCursos de extensio W Patrocinios de eventos

® Especializactes & distancia custeadas 'Cf’"tratﬂs de pesquisa
por arganizagdes ECatedras .
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Mota: Abrange projetos da EA listados no site da FAURGS em 20 dez. 2015. Valor de cada projeto distribuido ano-a-ano conforme sua duragao. Exclul desenvolvimentos
institucionats, gue envolvem dotagbes orgamentarias.  Fonte: FAURGS; analise EA Alumni
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Figura 1 — Captacdes Ano a Ano (SOMMACAL)

UFRGS capta menos via mensalidades, bolsas, contratos e
doagoes que universidades publicas de referéncia

Ingressos por professores FTE (mil USS, 2014), por universidade

ESTIMATIVAS
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Nota: Média 8 universidades inclui universidades piblicas que tém escola de administragao acreditada na AACSE com missao “académica” e 50-100 professores FTE. Sao
elas: Binghamton U, UNC Greensboto, U. Lowisville, Washington State U, U. Mississippi, Mississippi State U, U. South Florida e UC Irvine. Média nao inclui L. Kentucky, U.
Oklahoma e Tel Aviv University, sem dados pablicos de ingressos. Graficos excluem ingressos com hospitais universitarios, empresas ligadas (grafica, refeitario etc),
investimentos, liga esportiva intertcolegial e outras receitas. Cifras da UFRGS convertidas sob a cotagao de RS 2,34/USS.

Fonte: AACSE; relatorios das universidades; CMPQ; FAPERGS: FAURGS; analise EA Alumni
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Figura 2 — Captacédo por Modalidade (SOMMACAL)
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Este estudo, portanto, possibilita a EA Alumni ter conhecimento de diretrizes
para a criagdo de um fundo de endowment, aumentando também a captacdo de
recursos para amplificacdo do seu orcamento e a qualidade de relagdes com 0s (ex-)
alunos através de um marketing de relacionamento mais estruturado, permitindo que
ela possa diversificar e intensificar as suas acdes e projetos, elevando a qualidade
dos servicos oferecidos. Com maior captacdo, sera promovida também a
sustentabilidade e autonomia financeira desta instituicdo, para que assim possam
expandir-se cada vez mais, promovendo e difundido projetos e iniciativas de educagéo
da melhor qualidade para os estudantes, beneficiando a toda a comunidade da Escola

de Administracdo da UFRGS de uma forma sustentavel a longo prazo.

Dessa forma, a proposta desse estudo € entender o que é necessario para
criar-se um fundo de endowment da EA Alumni, gerando conhecimento acerca da
estrutura e de projecdes de rendimentos para o fundo. Com essas informacdes sera
possivel a formalizacao e realizacdo do fundo em questdo, uma vez que a iniciativa ja

conta com apoio dos proprios membros da EA Alumni.

Além disso, uma vez que o fundo for criado, ele sera divulgado para alunos,
professores e ex-alunos da Escola de Administracdo da UFRGS a fim de iniciar o
levantamento de recursos para a realizacéo do seu propadsito de longo prazo: melhorar
a experiéncia de todas as partes envolvidas na EA através de aporte financeiro

recorrente e de longo prazo.

A iniciativa em realizar um trabalho com essa tematica foi também motivada
por tornar uma pratica comum nos Estados Unidos realidade no ecossistema da EA
Alumni, uma vez que seus beneficios sdo evidentes e validados por inUmeras
iniciativas que ja déo certo ha décadas na América do Norte. No entanto, por ser um
tema recente no Brasil, ainda carecemos de iniciativas existentes ha um periodo
consideravel e que tenham um histérico de coleta de dados consistente e confiavel.
Como consequéncia, trés principais problemas foram evidenciados durante a

realizacdo do trabalho:

1. A quantidade e a qualidade de dados referentes a endowments

brasileiros é baixa;
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2. O entendimento do tema endowment, suas nuances, sua aplicabilidade
e seu funcionamento no contexto e cultura brasileira ainda é
desconhecido e isso fica evidente também na falta de bibliografias
brasileiras relacionadas ao tema;

3. A legislacao brasileira ainda é muito imatura perante a complexidade
estrutural e cultural das quais projetos de endowment dependem. Por
ter sido aprovada nesse ano de 2019, ndo houve tempo hébil suficiente
para testar sua efetividade e alteracdes necessarias.

E nitido, portanto, que o tema é incipiente no Brasil e ainda carecemos de
bibliografias, leis favoraveis e adequadas e, principalmente, exemplos de endowments
vinculados a Instituicbes de Ensino Superior que deram certo. Isso evidencia,
portanto, que estamos num momento onde essas iniciativas tém importancia nao sé
pelo impacto positivo que geram nas instituicdes aos quais sao vinculadas, mas
também por servirem como exemplos, prototipos, inspiracéo e tema de estudo para

iniciativas futuras.
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4. REFERENCIAL TEORICO

A fim de facilitar a compreensdo dos topicos abordados, é primeiro
apresentado o que diz respeito a fundos de endowment para sua compreensao, uma
vez que a finalidade deste trabalho é auxiliar na criagdo de um fundo de endowment
para uma organizacdo. Posteriormente, € revisada a literatura relacionada a captacao
de recursos, que € o core de um fundo de endowment. Por ultimo, um entendimento
a respeito de marketing de relacionamento é fundamental para clarificar as formas de

expansao do fundo, garantindo sua perenidade.

4.1.FUNDOS DE ENDOWMENT

Um fundo de endowment €, basicamente, um modelo de fundo que recebe e
administra bens e direitos advindos de doac¢des (endowments), e os investe com o
objetivo de preservar o valor do capital principal na perpetuidade, gerando resgates
recorrentes, a fim de dar suporte financeiro a uma instituicdo ou causa apoiada
(SOTTO-MAIOR, 2011). Vale levar em consideracéo, ainda, conforme Erica Spalding
(2016, p. 6):

“Na lingua inglesa, a palavra endowment pode significar, de modo amplo, uma doacao de
qualquer natureza. Nesta acep¢édo mais ampla, um endowment ndo necessariamente esta
vinculado a uma estrutura e a regras estabelecidas, podendo se tratar, tdo somente, de
um projeto de captacdo ou de uma conta separada para projetos de uma entidade.
Entretanto, o uso de “endowment” como sinénimo de fundo patrimonial, para nossos fins
e para o vocabulo técnico-juridico, refere-se a um instituto especifico que depende de certo
regramento (embora haja grande liberdade para a definicdo da forma e do conteddo)”.

Beaird e Hayes (1999, p. 5) apontam que:

“The basic concept of an endowment is a permanent fund that is restricted and the principal
of which is preserved. [...] Thus, the endowment becomes the gift that lives forever and
helps [...] maintain affordability by providing revenue to subsidize the operating budget”.

De forma simples, Fabiani (2012a, p.26) define-os como “estruturas criadas
para dar sustentabilidade financeira a uma organizacdo sem fins lucrativos”. De
maneira mais ampla, no entanto, sao explicados por Sabo Paes e Queiroz Filho (2014,
p. 86-111), como:

“[...] estruturas que recebem e administram bens e direitos, majoritariamente recursos
financeiros, que séo investidos com os objetivos de preservar o valor do capital principal
na perpetuidade, inclusive, contra perdas inflacionéarias, e gerar resgates recorrentes e
previsiveis para sustentar financeiramente um determinado propdésito, uma causa ou uma
entidade.”
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Por isso, Fabiani (2012a, p. 27) evidencia que o simples fato de existirem
recursos disponiveis e 0 ato destes serem investidos ndo caracterizam um fundo
endowment. Para ela, € fundamental que existam normas delimitadas para o uso dos
recursos, incluindo politica de investimentos (destinados a perpetuidade da

organizacao) e estrutura de governanca corporativa.

Sabo Paes (2010, pp. 779-780), por sua vez, entende que os fundos de
endowment possuem quatro principais caracteristicas: (i) captacdo de recursos, (ii)
regras de resgate, (iii) politicas de investimento e (iv) divisdo dos ativos entre principal

e parcela livre.

Eles podem ser constituidos como um fundo separado dentro de uma
instituicdo utilizada para financiamento de longo prazo, como também podem ser uma
pessoa juridica autbnoma vinculada (MIREE, 2014). Segundo Erica Spalding (2016),
esses tipos de fundos podem ser criados sob uma nova pessoa juridica ou sob a

personalidade de uma entidade previamente existente.

Dentro da estrutura de um fundo, pode ainda haver capital de uso restrito,
irrestrito e de prazo determinado. Os valores de uso restrito sdo agueles em que o
doador especificou uma destinacao especifica, e que por isso, estdo necessariamente
vinculados a essa finalidade. Ja os de uso irrestrito sdo os que, por falta de
determinacdo do doador, terdo sua destinacdo definida de acordo com a
discricionariedade do 6rgao responséavel dentro da estrutura de governan¢a (DUPREE
e WINDER, 2000). Os valores de prazo determinado sédo aqueles em que o principal

€ restrito a um periodo especifico de tempo (MIREE, 2014).

A estratégia de preservar o montante original e utilizar os rendimentos para
dar suporte a entidade vinculada permite que ocorra uma maior previsibilidade e
estabilidade na gestdo de recursos da instituicdo apoiada, que muitas vezes sao
seriamente impactados por variagdes econdmicas, melhorando sua viabilidade
operacional e garantindo uma atuagdo mais profissional e perene, além de um

crescimento de forma sustentavel (SOUZA, 2017).

Para justificar a criacdo dos fundos patrimoniais endowment, Fabiani (2012b,

p. 36-8) descreve algumas motivacdes causadoras da criagdo destes: (i) perpetuar
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uma causa ou legado social; (ii) ter motivacdes familiares para doar; (iii) assegurar as
aspiracdes filantropicas na utilizacdo do seu patriménio; (iv) determinar um fim
especifico para os recursos; (v) garantir independéncia; (vi) dar margem para a
exceléncia; (vii) evitar a perda de foco com o esforco na captacdo e (viii) atingir a

estabilidade operacional no longo prazo.

Swensen (2009, pp. 9-21), acrescentando ao topico anterior, expde os trés
principais objetivos, por parte de instituicbes educacionais, a serem alcancados

através de fundos patrimoniais endowment:

e Estabilidade reforcada (para consecucgéo de projetos, planejamento etc.);
¢ Facilitar exceléncia educacional;

e Maior independéncia (de recursos, de governos, de outras instituicoes etc.).

Em relacdo ao ultimo ponto, o autor ressalta o risco de recursos externos
virem acompanhados de restricdes ou delimitacdes ao debate saudavel, prejudicando
o livre questionamento. Em outras palavras, para que as instituicdbes sejam “féruns
para questionamento livre e aberto, promovendo ideais independentemente de
conveniéncia ou controvérsia” (SWENSEN, 2009, p. 22), a independéncia financeira

é fundamental.

Com uma conotacdo parecida, Beaird e Hayes (1999, p. 5) evidenciam as

vantagens de um modelo de endowment:

“A portion of the annual earnings is left in the endowment each year, it also provides an
effective hedge against inflation. Part of the endowment may be restricted or designated
for certain purposes such as financial aid, academic program chairs, and faculty
development. Part of the endowment may be unrestricted to serve where the need is
greatest. Schools find unrestricted gifts most helpful because they provide maximum
spending flexibility. Many donors are attracted to the perpetual nature of making gifts to the
endowment. It is a way to create an everlasting legacy for donors and their heirs. Another
way to look at endowment is to see it as a funding resource that enables schools to weather
the challenges of fluctuations in enrollment or sharp increases in costs and even to fund
unexpected expenses.”
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4.2. CAPTACAO DE RECURSOS
4.2.1. Contextualizacao

A captacdo de recursos € um tema usual nas organiza¢fes sem fins lucrativos,
o chamado Terceiro Setor, que concentra as maiores experiéncias. Diversos autores
tomaram a iniciativa de conceitua-la. Pereira (2007, p. 4) indica que a palavra deriva
da expressao fundraising, que ele definiu como “a agao organizada e orientada para
a captacédo de fundos ou recursos, financeiros ou néo, para uma causa, organizacao,

filantropica ou n&o”.

Riscarolli (2007, p. 35-36, apud LEVI; CHERRY, 1996) acrescentou que ‘[...]
refere-se ao ato de levantar ou obter recursos de varias fontes para dar suporte
econdmico a uma organizagdo ou a um projeto especifico”. O diretor executivo da
Associacao Brasileira de Captadores de Recursos (ABCR) entende que a captacéo
pode ser definida como um processo estruturado, no qual as organizacbes pedem
contribuicdes voluntarias, referentes a recursos financeiros ou ndo, através de

pessoas, empresas, governos, etc. (VERGUEIRO, 2016).

Diante das definicbes apresentadas, pode-se compreender a captacao de
recursos como o processo pelo qual uma organizacdo consegue aportar capital de
diversas fontes a fim de atingir os mais variados objetivos, através do setor publico ou

privado, inclusive por doacdes de pessoas fisicas e juridicas.

A captacao de recursos era essencialmente uma agao entre as pessoas, uma
experiéncia “um a um”. Nao existiam empresas para as quais fazer solicitacées, nem
fundacdes que deveriam ser pesquisadas. Menos, ainda, o recurso da mala- direta
para ter acesso aos doadores, nem era necessario entender de computadores,
sistemas de banco de dados; ndo havia uma estrutura complexa de controle de

doaclbes planejadas, nem de investimentos ou tampouco existiam regras.

Tomando por base a pesquisa de Pereira (2007), pode-se acreditar que a
primeira tentativa de angariar fundos para as Instituicbes de Ensino Superior (IES)
tenha ocorrido nos Estados Unidos (EUA), em beneficio da Harvard College, quando
esta, em 1641, enviou seu pessoal a Inglaterra a fim de obter recursos para bolsas de
estudo. Atualmente, essa universidade possui um departamento especializado em
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fundraising, no qual trabalham 250 empregados e tem mais de quatro mil doadores,

fato que a tornou a principal captadora mundial para causas educacionais.

Para o autor, os EUA, sado o pais que melhor domina a técnica de captacao e
0 que mais produz pesquisas e publicacdes sobre o tema. La as empresas e pessoas
comumente realizam doacgfes para as universidades, especialmente, para que elas
desenvolvam pesquisas de seu interesse. Atraves disso elas conseguem melhorias
para infraestrutura, equipamentos para laboratorios, construgdo de bibliotecas e
bolsas para alunos. Os americanos doam dinheiro, bens ou realizam trabalhos
voluntarios, mas procuram fazé-lo para instituicbes promissoras e ndo para as

necessitadas.

Ap6és realizar uma investigacdo sobre como as instituicdes de ensino norte-
americanas conseguiam angariar fundos, verificou-se que, em todas elas, o ponto
comum era o0 relacionamento com o0s ex-alunos. Eram promovidos encontros
frequentes para manté-los sempre proximos. Foi desenvolvido, também, um banco de
dados com as informagdes atualizadas deles, inclusive o registro de suas principais
conquistas e eventuais doacdes e participacdes, possibilitando o conhecimento da
vida e progresso desses ex-alunos (PEREIRA, 2007).

Nos EUA existem empresas e profissionais especialistas em fundraising, que
possuem métodos avancados, voltados para as universidades, com as quais realizam
contratos, proporcionando resultados mais satisfatorios. Uma informac&o importante
que foi levantada é que as pessoas, muitas vezes, doam motivadas pelo desejo de
obter status e prestigio social (PEREIRA, 2007).

4.2.2. Analise da organizacéo captadora de recursos

A captacdo de recursos € uma atividade que evoluiu por meio de diversos
estagios. Inicialmente, enfatizavam-se acdes de curto prazo e, recentemente, a énfase
esta na tarefa de desenvolvimento, como parte dos esforcos de antecipacdo dos
recursos da instituicdo. Além disso, ela € um processo e ndo uma atividade pontual,
portanto deve ter suas acbes planejadas e estas devem ser voltadas para o
estabelecimento de parcerias e relacionamentos duradouros, criando fortes lagos com
seus doadores (MELO, 2007).
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O primeiro passo para pensar em captacado de recursos € compreender a
“‘missao da organizacao, o trabalho que desenvolve, como o faz, o publico-alvo que
beneficia e os resultados de seu trabalho” (ABUMANSSUR, p. 40, 2002). Ou seja,
deve-se buscar o conhecimento da instituicdo, saber a razao da sua existéncia, 0s
objetivos a que se propde e seus grupos de interesse e suas potencialidades. A partir
dessa analise, deve ser definido o que se pretende financiar e comecar a tragar um
plano sdlido, tomando por base a missao organizacional, que devera guiar 0s passos
a serem dados. Para isso, é necessario o envolvimento de todos que compdem a

organizacao, principalmente a diretoria (ABUMANSSUR, 2002).

E importante conhecer o ambiente no qual a instituic&io esta inserida, para que
possam ser identificadas as suas deficiéncias e necessidades, as quais influenciam a
escolha das estratégias a serem escolhidas (SEHNEM; DUARTE; DIAS, 2015). Um
ponto positivo em relacdo a isso € a EA Alumni ja possuir um desenvolvimento
consideravel no que diz respeito as questdes de misséo da organizacéo, além do fato
de ter um conhecimento do ambiente que esta inserida e um relacionamento bom com
a UFRGS. Faltam, porém, avancos principalmente em relacdo aos resultados do

trabalho que é feito e no envolvimento de todos que compdem a organizacgao.

De forma detalhada, pode-se entender trés pilares a serem considerados para
a andlise da organizacdo, a fim de compreendé-la melhor, conforme Riscarolli,
Rodrigues e Almeida (2010):

. Contexto: as condi¢cdes ambientais propicias a captacéo, e a situacao
deve ser tida como favoravel a estratégia no momento;

. Objeto: o alvo da estratégia, deve ser definido se serdo empresas,
pessoas, fundacoes;

o Atributos: as qualidades fundamentais que as intuicdes devem possuir
(credibilidade, interesse, conveniéncia, emocaol/integracgéo,

pressao/desafio e transparéncia).

Ainda segundo Riscarolli, Rodrigues e Almeida (2010), quanto as instituicbes

brasileiras, foi identificado que as dimensdes séo diferentes:
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o Formato: é a duracdo da campanha. No Brasil, em sua maioria, elas
apresentam-se temporarias;

o Foco (objeto): aqui o alvo das campanhas sdo as pessoas juridicas,
pois detém o maior capital para investimento. Ja as pessoas fisicas,
geralmente, ndo tém condigbes financeiras suficientes para serem
potenciais investidores/doadores, nem nossa cultura favorece esse tipo
de estratégia;

o Objetivos: em sua maioria as estratégias visam a captacdo como forma
de investir em infraestrutura ou custeio especifico, como realizacdo de

algum evento, aquisicdo de equipamentos, etc.

No contexto da captacdo de recursos, o processo de formulacéo e construcao
de estratégias € um elemento importante a ser entendido e praticado especialmente
pelos executivos ou diretores das instituicbes. Na captacdo, a eficiéncia das
estratégias é uma funcédo da percepcdo da sociedade doadora acerca do papel da
instituicdo na construcéo e desenvolvimento da sociedade e da validade dos projetos
para 0s quais a instituicao solicita os recursos (EDLES, 2006). O desempenho dessa
estratégia € resultado da percepcdo do doador acerca do comportamento da
instituicdo como um todo, ndo apenas da postura de sua alta cupula durante o projeto
de captacdo (FLANAGAN, 2000; SELTZER, 2001; WARWICK; HITCHCOCK, 2002).

Em sua esséncia, a estratégia de captacdo de recursos abrange cinco passos
de acBes planejadas. A consecucéo deles, por sua vez, envolve a instituicdo planejar
ao longo de trés eixos. Em um, precisa posicionar-se em relacdo a sua missdo e a
visdo de seu futuro. No outro, precisa identificar os doadores que melhor servem aos
seus propositos. E, no terceiro, desenhar seu programa de captacao de recursos (tipo
de recursos e metas) para suprir as necessidades que a levariam a sua posicao futura

visualizada.

Desta forma, € importante que a instituicdo desenvolva estratégias intuitivas
ou emergentes e racionais ou deliberadas em equilibrio. Intuitivas para garantir
motivagdo e compromisso as suas causas, consolidando em seu corpo de pessoal, a

razao de sua missao e seu papel construtivo da sociedade. Racionais, para dar rumo
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e ritmo a dinamica dos processos institucionais da captacdo, permitindo um claro

controle das acoes e resultados.

Segundo Speak; McBride e Shipley (2002), a captacdo de recursos é um meio

de expor o trabalho desenvolvido pela instituicdo. O que permite:

Ampliacdo da base social — captar recursos nao gera apenas recursos,
também promove a instituicdo e aumenta o apoio da comunidade; e

Credibilidade — receber uma doacdo indica que a instituicdo é séria,
comprometida com a causa e missdo, estimulando outros individuos e

empresas a participarem.

Como exemplo da ampliacdo da base social, pode-se citar o evento especial

de homenagem aos parceiros do Fundo de Bolsas da FGV-EAESP. Realizado

periodicamente, 0 evento € uma homenagem as empresas e ex-alunos doadores do

Fundo de Bolsas.

4.2.3. O ciclo de captacéao

Segundo Speak; McBride e Shipley (2002), a captacdo de recursos deve

envolver atividades que vao, desde analise e planejamento, até a pesquisa, a

construcdo de relacionamentos, a valorizacado de doadores e a prestagcéao de contas.

Eles o chamam de ciclo de captacao de recursos e € composto por:

a.

Analise — a captacéo de recursos bem-sucedida comeca com a analise

da instituicdo e de suas reais necessidades;

Planejamento — compreende o planejamento a fim de se atingir a meta

da campanha de captacédo de recursos: quem, quando, onde e como

cada iniciativa sera realizada juntamente com prazos, or¢amentos,

pessoas envolvidas etc.;

Pesquisa — diz respeito a localizacdo dos doadores potenciais, a

definicdo da melhor forma de abordagem, a descoberta dos interesses

e das necessidades desses doadores descobrirem seus interesses,

entre outros fatores;

Cultivo — ndo basta somente solicitar recursos, € necessario motivar os

potenciais doadores e esta € a finalidade do cultivo. Informativos, folders,
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malas diretas, eventos, homenagens séo algumas oportunidades que a
instituicdo pode criar para desenvolver essa relacao;

e. Pedido — séo os pedidos de doacao ou de renovacéo de doacdo. Se nao
houver um pedido, a captacdo de recursos nido acontece. E preciso
sempre encontrar doadores novos e motivar aqueles que deixaram de
doar;

f. Valorizagdo e agradecimentos - a partir do momento que acontece a
doacéo, é muito importante que os agradecimentos sejam feitos. A l6gica
por tras desse passo é que quando o antigo aluno faz uma doacéo e €
reconhecido por este ato, ele passa a ser um propagador e promotor
dessas acoes;

g. Prestagcédo de contas - forma de justificar ao doador como o dinheiro por

ele doado contribui para o desenvolvimento da instituicao.

A estratégia para que a troca entre a instituicdo e o mercado aconteca é
elaborar beneficios ou servigos suficientemente atrativos. Sendo, portanto, necessario
que os servi¢cos ou beneficios oferecidos pela EA Alumni sejam percebidos como valor
pelo aluno e o ex-aluno. O mercado dos ex-alunos potencialmente oferece a EA

Alumni:

e Doacdes em dinheiro, bens e servigos

e Trabalho voluntario

¢ Divulgacao e reconhecimento, aumentando a reputacdo da instituicao
e Novos Alunos Vinculados a EA Alumni

¢ Novos Alunos para a Escola de Administracdo da UFRGS
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4.3.MARKETING DE RELACIONAMENTO

Num cenario altamente competitivo como o que se observa atualmente, o
desenvolvimento de relacionamentos duradouros com os clientes € de suma
importancia para a existéncia da organizacdo. Dessa forma, o marketing deve
estabelecer, manter e ressaltar (hormalmente, mas ndo necessariamente, sempre a
longo prazo) os relacionamentos com clientes e outros parceiros, de forma que os
objetivos das partes envolvidas sejam atendidos. Isto €, alcancado através de troca

mutua e do cumprimento das promessas, com lucro.

No caso da EA Alumni, ela pode cumprir a promessa de destinar a doacdo
conforme o desejo do doador, enviar recibos, relatérios de atividades, brindes e
homenagens a fim de cumprir com os beneficios que o doador tem direito, prestando-
lhes conta ou esclarecimentos de qualquer duvida que por ventura possa ter. A
principal promessa é continuar a ser a alma mater para o ex-aluno, e isto tem
implicacdes éticas. Por sua vez, o doador se compromete a honrar 0 compromisso
com a instituicdo, seja financeiramente, seja defendendo a instituicdo, oferecendo

mao de obra voluntaria ou apoiando-a nos momentos criticos.

Nesta visdo, Gummensson (2005, p. 22-23) elabora o seu conceito de
marketing de relacionamento: “marketing de relacionamento € o marketing baseado

em interagdes dentro da rede de relacionamentos”.

Segundo Gummensson (2005, p. 39-44), em estudos de relacionamentos,
redes e interacdes, diversas propriedades tém surgido. Estas propriedades podem ser
Gteis no marketing de relacionamento para se tomar decisbes. As principais

propriedades de relacdes comerciais sao:

e Colaboracéo: propriedade fundamental dos relacionamentos. Pode ser Unica
ou continua, e para se obter um relacionamento longo e harmonioso é
necessario um ambiente de alta colaboragéo e baixa competitividade. O fim
do relacionamento ocorre quando uma parte for insignificante e a competicéo
tomar conta,

e Longevidade: um relacionamento de longa data é fundamental para o

marketing de relacionamento. Nenhum relacionamento deveria ser rompido

33



por negligéncia ou falta de interesse, contudo, existem decisdes racionais
para romper um relacionamento, como a perda do prazer ou se tornar
obsoleto;

Comprometimento, dependéncia e importancia: para este componente do
relacionamento existem trés niveis: a atracdo por precos baixos (facilmente
copiavel); o preco e a comunicacao personalizada e o estrutural, pela unido
de recursos e comprometimento;

Confianca, risco e incerteza: confianga dita 0 sucesso da colaboracéo, no
caso, ela se apresenta como uma importante variavel para o grau de
colaboracdo. De modo que quanto maior a confianca maior sera a
colaboracédo. O receio de enfrentar riscos e incertezas, bem como a prépria
confianga, séo fatores que variam conforme a cultura de uma instituicéo.
Outro importante fator é a ligacao entre a marca e os valores que ela transmite
como a confianca;

Poder: nota-se que dificilmente é simétrico (um lado tende a ser mais forte),
porém usar a posicdo de alguém ao extremo compromete a manutengéo do
relacionamento;

Frequéncia, regularidade e intensidade: o relacionamento se fortalece
através das diversas interacdes, especialmente quando apresentam uma
previsibilidade favoravel para as partes envolvidas;

Adaptacdo: a adaptacdo, segundo o autor, trata de investimentos
personalizados de acordo com as necessidades da outra parte, destacando-
se a importancia dos sistemas de informacéo, dentre outros fatores;
Atracdo: a imagem que as empresas carregam através de suas marcas,
conforme o autor, deve ser interessante, ou seja, projetar uma combinacao
de motivos psicoldgicos para ser atrativa e simpatica;

Proximidade e distancia: trata-se da proximidade fisica, mental e
emocional. A proximidade fisica facilita as outras duas e auxilia a sensacao
de seguranca. A cultura pode criar barreiras mentais e para contrapor isso a
frequéncia deve ser aumentada. O aumento da frequéncia das interacdes
pode tornar o relacionamento pessoal, ainda mais se ocorrer a associacao

entre as pessoas também no particular;
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e Formalidade, informalidade e transparéncia: o tamanho das organizacdes
pode necessitar de maiores niveis de formalidade. A informalidade permite
um tratamento rapido para questdes suplementares do contrato, contudo, o
nivel de transparéncia deve ser formalizado evitando-se desgastes
desnecessarios;

e Rotinizacdo: os procedimentos rotineiros sdo importantes para a eficiéncia,
e conferem seguranca e eficacia. Usualmente a rotinizacao é feita maquina-
para-maquina, mas, deve-se tomar cuidado para ndo exagerar na quantidade
de interacOes impessoais, pois 0S consumidores podem se sentir
desprestigiados;

e Conteudo: tradicionalmente é a troca econbmica. No marketing de
relacionamento s&o a interagao e a criacdo de valor conjunto. Isto acontece
porque o conteudo de uma relacdo é informacdo e conhecimento. Nesse
sentido o autor propde uma nova forma de troca pelo contetdo;

e Propriedades pessoais e sociais: sao as diferencas de sexo, tracos fisicos,

psicoldgicos, sociabilidade, ambicéo, confiabilidade.

Ainda segundo Gummesson (2005, p. 44) as propriedades descritas do
relacionamento “podem contribuir para a avaliacdo de uma relacdo e seu

desenvolvimento ou término.”

Nessa logica de criacdo de relacionamentos a longo prazo, pode-se observar
gue a probabilidade de um ex-aluno que doa pela primeira vez doar outras vezes é
maior que a probabilidade de um ex-aluno que nunca doou. Essa probabilidade
aumenta quando a entidade da seguimento a primeira doac¢ao realizada por meio da
valorizacdo do ex-aluno, na forma de agradecimentos, além de criar oportunidades e
mecanismos para a compreensdo e a valorizacdo do trabalho que a doacéo tornou
possivel. A fidelizacdo e as acdes de relacionamento sdo fatores cruciais neste

processo.
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5. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para um melhor entendimento, dividiu-se esta sec¢ao do trabalho em fontes de
dados primarios e secundarios. Cada uma dessas fontes possui seus subtdpicos de
forma a facilitar o entendimento da estrutura da pesquisa.

5.1.PESQUISA EM FONTES DE DADOS PRIMARIOS:

Para entender como se da o processo de captacado de instituicdes, propondo
estratégias para a EA Alumni criar seu processo de captagdo para seu proprio fundo
de endowment, foram entrevistados 4 membros dos fundos de endowment que ja
estdo em operacao no Brasil, sendo 3 de Sdo Paulo e 1 de Porto Alegre. Isso permite
uma aproximacéo com a realidade a ser enfrentada futuramente no desenvolvimento
do fundo de endowment da EA Alumni, uma vez que a cultura brasileira é diferente da
norte americana no que diz respeito a doacdes e filantropia. Além disso, a legislacédo
entre os dois paises possui diferencas e esses fundos brasileiros ja conseguiram, de

alguma forma, se adequar a ela.
5.1.1. Publico Alvo

Todas as entrevistas foram realizadas com membros diretamente envolvidos
no dia a dia do respectivo endowment, seja de Sao Paulo ou de Porto Alegre. Também
foram entrevistadas pessoas relacionadas a operacdo da EA Alumni para o

entendimento das areas necessarias para este trabalho.
5.1.2. Abordagem

Inicialmente o acesso até o publico alvo foi adquirido através de pessoas
conhecidas, pesquisa no LinkedIn e também envio de email para os enderecos
expostos nos sites dos fundos. Uma vez feito esse contato inicial, estabeleceu-se uma
conversa por mensagem via Whatsapp, de forma a marcar um horario para a

entrevista.
5.1.3. Técnica de Coleta

A técnica de coleta de informagBes nesta parte da pesquisa foi feita

presencialmente ou por videoconferéncia. As entrevistas foram realizadas ao longo
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de aproximadamente um més e cada uma das entrevistas durou em meédia uma hora
e meia. A ferramenta utilizada para registro e transcricdo dos trechos importantes foi
o Microsoft Word. N&o houve gravacao por conta do pedido de sigilo de algumas
informagdes passadas pelos entrevistados.

5.1.4. Conducéo da Entrevista

Neste estudo, além da amostra reduzida, verifica-se que existem
peculiaridades em cada fundo de acordo com seu contexto, e a utilizagéo de um roteiro
aberto para entrevista em profundidade permite o entendimento e a flexibilidade para
a coleta de informacdes necessaria para a pesquisa a ser realizada. Foram estudadas
as estratégias de relacionamento, as abordagens e os servicos ou contrapartidas
oferecidas por essas instituicbes para os seus doadores e também questbes
referentes a organizacao interna da EA Alumni.

5.1.5. Anadlise

O primeiro passo da andlise de dados consiste na Analise de Conteudo das
entrevistas. Ou seja, partir das entrevistas realizadas, conforme proposto por
Reynolds e Gutman (1988), foi realizada a andlise do seu contetdo, agrupando-se
partes semelhantes das respostas sob uma expressdo que reflete o que foi
mencionado pelos entrevistados. Fez-se isso com o intuito de captar relagdes e
estratificar as melhores préticas a serem replicadas para a criacdo de um novo fundo

de endowment.

5.2.PESQUISA EM FONTES DE DADOS SECUNDARIOS

A coleta de dados foi realizada por meio da coleta de informacgdes disponiveis
na internet (site dos diferentes fundos, noticias, publicacbes de documentos dos
fundos estrangeiros, documentos em seus websites...), analise de registros internos

da organizacédo EA Alumni, livros e artigos.

Inicialmente foram mapeados benchmarks a fim de entender como é feita a

organizacao interna, politica de investimentos e estrutura de membros. Neste caso,
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foram escolhidos os fundos de endowment de Harvard e Yale como benchmarks por

serem os fundos com maior volume de capital e também os mais antigos.

O benchmarking € uma ferramenta muito utilizada no meio empresarial,
podendo ser aplicado em qualquer contexto. Qualquer organizacéo, independente de
sua dimensdo e setor de atuacdo pode fazer uso da ferramenta. Detalhando a

amplitude do conceito, Bogan (1996, p. 5) define que:

“Benchmarking é a procura continua dos melhores métodos que produzam um maior
desempenho, quando adaptados e implementados na propria organizagdo. No
benchmarking, deve ser destacado seu aspecto de atividade de expansao continua, o
objetivo da expansao é a identificacdo dos melhores métodos operacionais que, quando
implementados, produzam um desempenho superior.*

Em funcéo do sigilo e também do curto histérico das informacdes de captacao
e rentabilidade dos fundos do Brasil, para a projecéo financeira usou-se como meta
atuarial as informagdes do fundo de investimentos da PREVI, sendo apenas os dados
referentes ao montante inicial e a captacao anual provenientes de um dos fundos de
Séao Paulo. A PREVI é o maior fundo de pensdo da América Latina. Essa escolha se

deu por trés critérios:

e O fundo visa a perpetuidade, tal qual um fundo de endowment;

e E um fundo criado em 1904, ou seja, tem uma base histérica confiavel e
sua estrutura permitiu que sobrevivesse até hoje;

e Possui uma rentabilidade compativel com o0 que se espera para 0s

primeiros anos de operacao do fundo de endowment da EA Alumni;

5.2.1. Anédlise

Dito isso, a segunda etapa da andlise foi a construcdo de uma projecéo
financeira simplificada de crescimento do fundo, tendo como base os ndmeros
realizados pelos endowments brasileiros e pela PREVI. Por fim, reuniu-se todas as
informacdes coletadas para conceber um entendimento das estratégias e acdes
necessarias, em etapas e macroareas, para a criacdo de um fundo de endowment.

Os resultados da pesquisa estao apresentados no proximo capitulo.

38



6. RESULTADOS

Para atingir o objetivo geral deste estudo, construiu-se uma separacdo em
topicos de diferentes macroareas de um fundo de endowment, referentes a sua
estrutura. Com isso, buscou-se entender de maneira organizada o papel de cada uma
dessas macroareas, compreendendo sua funcionalidade para um endowment e
também oferecendo um guia para sua criagdo. As areas mais extensas foram

LTS

subdivididas em “O que”, “Como” e “Por que” a fim de facilitar a sua compreenséo.

Porém, antes de se tomar a decisdo de criar um fundo de endowment e
comecar a estruturacdo das suas areas, € necessario verificar sua viabilidade

financeira. E isso que a primeira parte dos resultados, abaixo, busca explicar.

6.1.VIABILIDADE FINANCEIRA
6.1.1. O que

A andlise de viabilidade econdmica e financeira € um estudo que visa medir
ou analisar se um determinado investimento é viavel ou ndo. Em outras palavras, a
analise de viabilidade econ6mica e financeira irh comparar os retornos que poderao
ser obtidos com os investimentos demandados, para decidir se vale a pena ou nao
investir. No caso de um fundo de endowment, € interessante observar o potencial de
captacdo da instituicdo (dado o tamanho da sua rede) para projetar rendimentos
futuros e o crescimento do montante principal, que é a fonte de recursos a serem

investidos na organizacgao a partir dos juros gerados.
6.1.2. Por que

Um fundo patrimonial é estruturado a partir da colaboracdo de doadores e
seus desejos proprios de fazer uma contribuicéo significativa para a sustentacdo em
longo prazo da organizagdo. Sendo assim, muitas vezes a estrutura de um
endowment inicia-se com um estudo de viabilidade para determinar a probabilidade
da organizacdo de conseguir constituir e gerir o fundo, bem como a capacidade de
divulgar sua causa para atrair doadores (LEVISKY, 2016). Um fundo com pouca

captacdo pode nao ter capacidade de levantar o montante de capital necessario para
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gerar rendimentos suficientes para cobrir as despesas de operacao ou para atingir um
valor minimo necessario, tornando os esfor¢cos investidos na criacdo de um

endowment desnecessarios
6.1.3. Como

Para realizacdo dessa projecdo simplificada, fez-se uso dos dados de
captacao do fundo de Endowment GV, de Sao Paulo, onde a média de captacéo é de
R$ 500.000,00 (quinhentos mil reais) por ano e o niumero de formandos varia entre 50
e 60 todos os anos. Considerando-se que o PIB per capta de S&o Paulo é maior que
o de Porto Alegre, conforme dados do IBGE de 2016, mas que a EA-UFRGS forma
mais pessoas que o Direto da Fundacdo GV (aproximadamente 160 por ano), tracou-
se um cenario hipotético inicial para a captacdo do fundo de endowment no seu
lancamento com o mesmo montante de R$ 500.000,00 (quinhentos mil reais).

A quantia arrecadada no ano de lancamento é mais alta em funcdo da
novidade, do evento de lancamento e do grande esfor¢co para constituicdo do
montante inicial. No ano seguinte, estima-se que as doacdes atinjam 20% do que foi
arrecadado no langamento. Posteriormente, a taxas de crescimento das doagdes tem

trés estagios de variacdo, conforme a maturidade do fundo:

Ano
Tx Cresc. Doagdes 1a3 | 4a8 9al2 12+
10% 20% 15% 350.000

Tabela 1 - Taxa de Crescimento das Doac¢des Ano a Ano

Por se tratar de um modelo simples, a rentabilidade é projetada apenas sobre
0 montante inicial do ano X, ndo considerando juros sobre doacdes adquiridas ao

longo do ano X.

Saldo Doacdes
100% 0%

Rentabilidade

Tabela 2 - Rentabilidade

Por fim, se tratando de um fundo de endowment, ha a necessidade de manter
0 montante principal intacto, investindo apenas os rendimentos nos projetos apoiados.

Porém, na criacdo de um fundo, geralmente o montante principal ndo € grande o
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suficiente para gerar os rendimentos necessarios. Para acelerar esse crescimento, é

proposto na projecdo que nos trés primeiros anos apenas 50% dos rendimentos seja

resgatado para que os outros 50% sejam somados ao montante principal.

Anola3

4+

| Resgates

50%

100%

Tabela 3 - Taxa de Resgate

Sendo assim, com uma meta atuarial de 8%, conforme média dos ultimos

nove anos do fundo da PREVI, a projecdo de viabilidade financeira do fundo de

endowment para os préximos 40 anos é a seguinte:

Periodo Saldo Inicial Doacdes Rentabilidade Resgate Saldo Final
Ano O 500.000 - 500.000
Ano1l |500.000 100.000 40.000 20.000 620.000
Ano 2 |620.000 110.000 49.600 24.800 754.800
Ano 3 |754.800 121.000 60.384 30.192 905.992
Ano 4 |905.992 145.200 72.479 72.479 1.051.192
Ano5 [1.051.192 174.240 84.095 84.095 1.225.432
Ano 6 |1.225.432 209.088 98.035 98.035 1.434.520
Ano 7 [1.434.520 250.906 114.762 114.762 1.685.426
Ano 8 |1.685.426 301.087 134.834 134.834 1.986.512
Ano 9 [1.986.512 346.250 158.921 158.921 2.332.762
Ano 10 |2.332.762 398.187 186.621 186.621 2.730.949
Ano 11 |2.730.949 457.915 218.476 218.476 3.188.865
Ano 12 |3.188.865 526.603 255.109 255.109 3.715.467
Ano 13 |3.715.467 350.000 297.237 297.237 4.065.467
Ano 14 |4.065.467 350.000 325.237 325.237 4.415.467
Ano 15 |4.415.467 350.000 353.237 353.237 4.765.467
Ano 16 |4.765.467 350.000 381.237 381.237 5.115.467
Ano 17 |5.115.467 350.000 409.237 409.237 5.465.467
Ano 18 |5.465.467 350.000 437.237 437.237 5.815.467
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Ano 19 |5.815.467 350.000 465.237 465.237 6.165.467
Ano 20 |6.165.467 350.000 493.237 493.237 6.515.467
Ano 21 |6.515.467 350.000 521.237 521.237 6.865.467
Ano 22 |6.865.467 350.000 549.237 549.237 7.215.467
Ano 23 |7.215.467 350.000 577.237 577.237 7.565.467
Ano 24 | 7.565.467 350.000 605.237 605.237 7.915.467
Ano 25 |7.915.467 350.000 633.237 633.237 8.265.467
Ano 26 |8.265.467 350.000 661.237 661.237 8.615.467
Ano 27 |8.615.467 350.000 689.237 689.237 8.965.467
Ano 28 |8.965.467 350.000 717.237 717.237 9.315.467
Ano 29 |9.315.467 350.000 745.237 745.237 9.665.467
Ano 30 |9.665.467 350.000 773.237 773.237 10.015.467
Ano 31 |10.015.467 350.000 801.237 801.237 10.365.467
Ano 32 |10.365.467 350.000 829.237 829.237 10.715.467
Ano 33 |10.715.467 350.000 857.237 857.237 11.065.467
Ano 34 |11.065.467 350.000 885.237 885.237 11.415.467
Ano 35 |11.415.467 350.000 913.237 913.237 11.765.467
Ano 36 |11.765.467 350.000 941.237 941.237 12.115.467
Ano 37 |12.115.467 350.000 969.237 969.237 12.465.467
Ano 38 |12.465.467 350.000 997.237 997.237 12.815.467
Ano 39 |12.815.467 350.000 1.025.237 1.025.237 13.165.467
Ano 40 |13.165.467 350.000 1.053.237 1.053.237 13.515.467

Tabela 4 - Projecdo do Endowment

Ao final do periodo, os rendimentos somados totalizariam R$ 20.304.970,18

investidos na organizagao ao longo de 40 anos. Uma média de R$ 507.624,25 ao ano,

que supera os R$ 467.309,47 projetados como receita global da Escola de

Administracdo da UFRGS para 2019.
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6.2. ESTRUTURA DO ENDOWMENT
6.2.1. Gestao
6.2.1.1. Oque

A organizacao necessita manter o foco no seu propdésito, ser transparente em
suas acoes e prestacdes de conta, usando adequadamente os investimentos, e definir
um método de comunicacdo eficaz para garantir confianca a quem aportar os
recursos. Para isso, capacitacdo e formacéo de liderangas mostram-se essenciais,
além de um processo de gestdo bem estruturado. Em todos os casos, h& o destaque
para a importancia de se constituir 6rgaos decisoérios e de gestdo em sua governancga,
com especialistas em investimentos e financas, uma vez que, na maioria dos casos,
as instituicbes culturais sdo operadas por militantes ou pessoas que se
desenvolveram na organizacdo por longa data e ndo passaram por nenhuma
experiéncia de gestdo de empresas antes de assumir essa posicao. Por isso, a
existéncia de processos de gestdo e de uma governanca solida € o que garante a

qualidade das operacoes.
6.2.1.2. Porque

O fato da organizacéo estar bem estruturada (isto €, uma gestéo eficiente) e
possuir um endowment, aliado a uma imagem positiva da instituicdo e da qualidade
do trabalho que ela realiza, pode ser um chamariz para agregar novos doadores, tanto
para 0os endowments como para outras atividades da organizacdo. Comumente, é
mais dificil iniciar uma mobilizacdo de captacdo de recursos do que manté-la. Deste
modo, é preciso formar instancias de governanca que sejam responsaveis nao so pela
administracdo do fundo patrimonial, como também para estimular a captacdo de
recursos junto a publicos especificos. E principalmente na estruturacdo de um fundo
de endowment que sdo necessarias as pessoas mais qualificadas para fazé-lo

funcionar, devido a esse esfor¢o na criagéo da estrutura de gestao.
6.2.1.3. Como:

Para uma gestao eficiente, o fundo de endowment precisa responsaveis por

todas as areas citadas posteriormente nesta secao deste trabalho. Sdo necessarias
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pessoas para gestdo e captacdo de time, gestdo do fluxo de tarefas, captacédo e
selecdo de projetos a serem investidos, gestdo de investimentos, captacdo de
recursos e relacionamento com a rede de doadores, juridico e relacionamento
institucional. Todas essas areas compdem a operacdo do fundo. Esta operacgéo, por
sua vez, pode ser subordinada a um comité de investimentos e um comité de projetos
(como acontece no Fundo Centenario, da Engenharia da UFRGS). Esses comités, por
sua vez, se reportam ao conselho deliberativo do endowment, que é acompanhado
por um conselho fiscal.

Conselho Conselho
Fiscal Deliberativo

Comité de Comité de

Investimentos Projetos

Operagao

Figura 3 - Estrutura de Governanga Endowment

Um processo seletivo de pessoas bem estruturado, além da captagédo de
voluntarios, dependera do tamanho e maturidade do fundo, além de existir sempre a
necessidade de se adequar nos termos da Lei 13.800 de 4 de janeiro de 2019 que
dispbe sobre a constituicdo de fundos patrimoniais com o objetivo de arrecadar, gerir
e destinar doacgdes de pessoas fisicas e juridicas privadas para programas, projetos

e demais finalidades de interesse publico.

No contexto da EA Alumni hoje, sugere-se que sejam selecionados
voluntarios para todas as areas necessarias para o inicio da operagdo. E
recomendado replicar o modelo do Fundo Centenério, onde existem quatro alunos
diretores, responsaveis pela operacéo. E possivel também explorar a ja existente area
de comunicacao da instituicdo, de forma que esta seja responsavel pela divulgacao

da iniciativa.
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E importante também lembrar que a prestacdo de contas € um elemento

importante da gestdo. Por isso, é importante atentar-se aos seguintes itens:

e Modelo de auditoria e qual sua periodicidade de coleta de informacdes;
e Modelo de report dos projetos investidos e qual sua periodicidade de coleta de
informacdes e envio;
o Modelo de report anual - historico de desempenho do fundo e projecées futuras
o Integragdo com automacdo de e-mail marketing (report do fundo e
projetos);
« Modelo de report especifico para o conselho e periodicidade de envio.

o Documentos juridicos (estatuto, regimento interno)
6.2.2. Politica de Investimentos
6.2.2.1. Oque

E preciso definir a missdo do endowment, que é diferente da missdo da
instituicdo ou causa a que se destina. Em relacdo a discussdo e entendimento do
escopo ou missdo do fundo patrimonial, € preciso deixar claro o que se pretende
custear e, para isso, € necessario o alinhamento com o doador e a definicdo de um
orcamento anual, que leva ao estabelecimento de metas de patriménio. A declaracéo
da missao deve incorporar os valores e objetivos da organizacéo e é importante que

0s membros do 6rgao responsavel adotem esses principios na supervisdo da mesma.
6.2.2.2. Porque

A gestado idénea do montante financeiro, por meio da adoc¢éo de principios e
da definicdo de padrdes de conduta profissional, € importante para garantir a devida

protecdo desses ativos.
6.2.2.3. Como

As estratégias de investimento podem, por exemplo, incluir explicitamente as
exigéncias e/ou proibi¢des relativas a natureza dos investimentos de acordo com o

perfil da instituicao.
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E preciso definir qual serd a composicdo do patrimoénio do endowment. Quais
ativos o formardo? Havera um montante inicial a ser destinado? O investimento sera

feito de uma s6 vez ou por partes? Qual a rentabilidade esperada

Harvard, por exemplo, tem como alvo uma taxa anual de pagamento de
doacbes de 5,0 a 55% do valor de mercado. A taxa de pagamento real da
Universidade flutuou nos ultimos 10 anos, de uma baixa de 4,2% no ano fiscal de 2006
para uma alta de 6,1% no ano fiscal de 2010. Essa variag&o existe porque o valor em
dolar da distribuicdo para o proximo ano fiscal é determinado bem antes do inicio do
ano fiscal e antes de saber o valor de mercado no final do mesmo. Essa pratica é
seguida para permitir as Escolas e unidades tempo adequado para o planejamento

financeiro.

7

No contexto da EA, é recomendado buscar um fundo parceiro que tenha
interesse na iniciativa. Essa parceria busca evitar a estrutura custosa de ter uma
equipe prépria, ao mesmo tempo que se pode contar com a experiéncia na alocacao

de ativos de longo prazo de um fundo de renome.

Em termos de gerenciamento, é necessario usar um gerente de investimento

profissional qualificado para gerenciar os fundos, lembrando-se sempre:

e De monitorar o gerente profissional (usando as politicas como seu padréo) em
uma base regular. Os representantes do fundo na estrutura de governanca
nao devem ter medo de fazer perguntas e entender a filosofia de gestao;

e Na&o investir em nenhum ativo que ndo entende é bem compreendido. Caso
ndo entenda como o ativo é estruturado ou como ele é executado, ndo sera
possivel monitorar seu desempenho;

e Que o objetivo do processo de investimento € proteger o0s ativos e aumentar o
valor do principal para acompanhar a inflacao;

e Que 0 objetivo do processo de investimento € produzir renda anual maxima
para a operagdo da organizagdo sem fins lucrativos. A segunda prioridade é

aumentar o valor subjacente sem comprometer o valor principal do fundo.

Os pontos de atencdo em relacdo a essa macroarea sao:

e Ter constante analise de performance dos pares (outros endowments BR);
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o Preparar a declaracdo de politica de investimento:
o Documentos;
o Evitar conflitos de interesses e transacdes proibidas;
o Definir liquidez necesséria;
o Desenhar estratégia, objetivos e processos:
= Perfil especifico de risco / retorno;

= Alocacao de ativos;

Contratagdo e recrutamento de Portfolio managers / CIO;

Controlar e contabilizar as despesas de investimentos;

Estudos frequentes da alocacéo de ativos;

Periodicidade e modelo de relatério dos resultados.

6.2.3. Uso dos recursos
6.2.3.1. O que

Possivelmente ja com o apoio do Comité de Investimentos ou de uma
assessoria especializada em endowments, é preciso definir a regra ou taxa de resgate

do fundo patrimonial, que equivale a quanto podera ser gasto por ano.

A taxa de resgate pode combinar calculos objetivos com decisées
discricionarias subjetivas, atribuidas a um individuo ou a um 6rgao colegiado e ainda
deve levar em conta 0 que se espera de retorno dos investimentos em longo prazo,
projecdes de perda de poder aquisitivo ligadas a efeitos inflacionarios, ritmo de

crescimento do fundo patrimonial, entre outros.
6.2.3.2. Por que

A partir da definicdo da regra de resgate, pode-se estabelecer uma “disciplina
de reinvestimento parcial dos ganhos do endowment, de forma a manter o poder
aquisitivo original do principal” (SOTTO-MAIOR, 2011, p.69).

Em suma, é preciso definir regras claras de utilizacdo do fundo patrimonial para
que o conceito de perpetuidade prevaleca. Assim, o valor do fundo a ser gasto
anualmente deve considerar o potencial de retorno no longo prazo acima da inflacéo,

tendo uma relacgdo direta com a alocacao de recursos (IDIS, 2016).
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6.2.3.3. Como:

Os recursos podem ser investidos em diversas areas, como inovacao,
pesquisa, infraestrutura e ensino. Podem ser definidos, também, métodos para

alocacgéo de recursos ou até mesmo ser feita a realizacéo de triagem por um comité.

E também importante existirem critérios claros em relagdo a quais sdo as
informacdes necessarias, pré-requisitos e quem sao as pessoas que podem submeter

0S projetos a serem investidos.

Em Harvard, por exemplo, o fundo apoia quase todos os aspectos das
operacdes da Universidade. As duas maiores categorias de fundos cobrem os salarios
dos docentes, incluindo catedras e auxilio financeiro para graduandos, bolsas de pos-
graduacdo e vida e atividades estudantis. Harvard também tem endowments que
apoiam programas académicos, bibliotecas, museus de arte, instalacées e uma ampla

variedade de outras atividades.

A Universidade de Harvard determina a distribuicdo anual de doacfes depois
de considerar uma variedade de fatores, incluindo a orientacdo através de uma
férmula de pagamento, que fornece um fluxo constante de renda para apoiar as
necessidades atuais, a0 mesmo tempo que preserva o poder de compra futuro do
endowment. Este processo € semelhante ao de muitas outras faculdades e

universidades.

A Universidade de Northwestern, nos Estados Unidos, possui diretrizes para
definir quanto e onde os recursos serdo utilizados. A diretriz de gastos calcula o
montante que a universidade gastard a cada ano para financiar a missao da
universidade. Comecando com o valor médio de mercado do endowment para os 12
meses anteriores, a diretriz de gasto incorpora os seguintes fatores ponderados para

definir uma taxa de pagamento de endowment anual:

e O componente de mercado é calculado multiplicando-se a taxa de gasto
de meta de longo prazo de 4,35% pelo valor médio de mercado do
endowment os 12 meses anteriores. Esse componente carrega um peso

de 30% no célculo da taxa de gastos.
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e O componente de gastos inclui um ajuste de inflagdo sobre o pagamento
de endowment do ano anterior mais o crescimento anual projetado do
orcamento. Essa mudanca no pagamento de endowment anual tem um
peso de 70%.

Em relacéo ao uso dos recursos do fundo da EA Alumni, € necesséario definir,

portanto, em conjunto com alunos e professores:

« Edital e critérios para projetos receberem investimento (edital, formulario para
submissao, avaliacao, definicéo, transferéncia de recursos,
apresentacao/report);

o Periodicidade dos editais;

E em conjunto com o fundo responsavel pela alocacdo dos ativos (ou gestor
financeiro), EA alumni e doadores, é necessario definir:
« Politica de gastos:
o Quando sera gasto;
o Qual percentual do rendimento serd utillizado no total (taxa de
pagamento de endowment);
o Minimo acumulado necessario no montante principal do fundo para
iniciar gastos dos rendimentos (opcional);
o Quantas vezes por ano havera investimentos (periodicidade de uso dos

recursos);

6.2.4. Captacado e Marketing de Relacionamento
6.2.4.1. O que

A parte de captacao é relativa as acdes responsaveis por trazer dinheiro ao
fundo, que € o material principal para que toda a iniciativa se desenvolva. Aliada a
captacdo, o marketing de relacionamento garante que essas acdes sejam pensadas
no longo prazo, com o intuito de criar um vinculo duradouro entre a instituicdo, seus
alunos, professores e alumni, de forma que o fluxo monetario de novas e maiores

doaclbes seja continuo e frequente.
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6.2.4.2. Por que

A histéria a ser contada para o publico externo apoiar o0 endowment deve
comunicar aos doadores o porqué de fazer uma doacgao e estipular modalidades de
doacdo. Essas mensagens devem motivar os doadores, deixa-los animados com a
iniciativa e inspira-los, deixando claro o papel e a responsabilidade que esses

doadores tem com o futuro da organizacéao e da comunidade.
6.2.4.3. Como

O crescimento do apoio de doadores somente pode acontecer se a
organizacdo desenvolver oportunidades para doacdo que representem um desafio
para o doador e Ihe oferecam oportunidades para aumentar o apoio que vem dando a
instituicdo. Uma vez que o processo de captacdo estd em sincronia com o marketing
de relacionamento, podemos ver a aplicabilidade da piramide de captacdo de
recursos, de Speak; McBride e Shipley (2002):

Doacgoes planejadas

o “-

Primeira doacao

Primeiro contato

Figura 4 - Piramide de Captacéo

Um programa de captacdo de recursos que tem por base acOes de
relacionamento estd bem estruturado quando ha atividades em cada nivel da
piramide, oferecendo oportunidades para novos doadores fazerem sua primeira
doagcdo e oportunidades para doadores antigos fazerem doacdes grandes ou

planejadas.
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Normalmente, se comeca pela base e se vai subindo com o tempo, apesar de

gue alguns doadores mais generosos ja comecam de um patamar mais alto.

o Primeiro contato — normalmente mala-direta ou algum evento, muitas
vezes a doagao vem por impulso e nem € considerada a primeira doacao;

o Primeira doag&o — quando o ex-aluno destina recursos pela segunda
vez a instituicdo. Somente entdo € considerada doador;

o Doacdes programadas - sdo as doagdes trimestrais ou anuais. Nesta
etapa, o doador ja possui um vinculo com a instituicéo e as ac¢des de fidelizagédo
devem buscar a amplitude dos valores doados;

o Grandes doac¢des - a instituicdo é que define o que é uma grande
doacédo. Aqui as acdes envolvem o estabelecimento de relacdes pessoais entre
o doador e o dirigente da instituicdo sendo que os pedidos séo feitos face-a-
face;

o Doacdes planejadas — quando o doador chega ao apice da piramide, o
vinculo é muito forte, visto que existe a preocupacdo com a continuidade dos
trabalhos da instituicdo. Sdo os casos das herancas, imoOveis e recursos

financeiros para a instituicéo.

O modelo da piramide precisa ter uma base forte e segura para depois se
concentrar nos demais niveis. A medida que se sobe na piramide, o custo-beneficio
das doacdes aumenta cada vez mais, ou seja, o custo de arrecadacdo de cada real
(R$) fica menor. Portanto, a melhor estratégia € sempre incentivar os doadores a

alcancarem patamares mais altos na piramide.

Os niveis inferiores da piramide envolvem técnicas de solicitagao “de massa”
como mala-direta, telemarketing, e-mail marketing, entre outros. A internet permite
alcancar centenas, milhares de potenciais doadores. O custo-beneficio das técnicas
de solicitagcdo “de massa” se encontra no recebimento de doagdes relativamente

pequenas de um grande nimero de pessoas.

Ja os niveis superiores da piramide envolvem técnicas mais personalizadas
como telefonemas, cartas pessoais assinadas pelo Diretor da instituicdo, almocos

exclusivos e visitas individuais. Estas técnicas que envolvem um investimento maior

51



por doador séo justificadas pelo recebimento de doa¢cbes maiores de um numero

menor de pessoas.

Segundo Ferreira e Sganzerlla (2000), para implementar o marketing de

relacionamento, € necessario que a empresa siga alguns passos:

a k~ w0 N ke

o

10.

Rever a missédo e os valores da empresa;

Obter o compromisso da alta direcéo e dos funcionarios;

Apropriar 0 conceito na organizagao;

Pesquisar o valor percebido pelo cliente;

Avaliar a percepc¢do da administracdo da empresa versus percepcéao do
cliente quanto a produtos, servi¢os e atendimento;

Promover melhorias de processo sob a 6tica do cliente;

Enfatizar a qualidade dos servicos;

Avaliar/monitorar permanentemente a satisfacdo dos clientes versus
gualidade dos servicos prestados;

Ampliar os servigos prestados; e

Estabelecer a estratégia da empresa focada em relacionamentos no

longo prazo (criar, manter e fidelizar).

Outra forma de aprimorar o relacionamento com doadores e aumentar a

captacdo é melhorando o entendimento das motivacdes e da resisténcia desses

doadores. De acordo com as entrevistas realizadas, esses aspectos foram mapeados:

Motivacgdes:

e« Um compromisso com o papel vital que sua organizacdo desempenha na

comunidade, no pais ou mundo;

o O compromisso de “retribuir’ em reconhecimento pelos muitos presentes que

o doador recebeu de outros;

« Uma apreciagao da organizacdo por causa de um servico prestado;

« Uma compreensao da contribuicdo da organizagdo sem fins lucrativos para a

qualidade de vida;

o O papel da organizacao sem fins lucrativos na pesquisa ou desenvolvimento;

o Gratidao pessoal pelo sucesso econémico;
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Um interesse em facilitar a mudanca na comunidade através da organizacao
sem fins lucrativos;

Um interesse em estabelecer um memorial para a familia ou um individuo;
Um interesse no reconhecimento;

Um desejo de influenciar ou controlar as atividades da organizacdo sem fins
lucrativos;

Incentivos Fiscais;

Culpa.

Resisténcias dos doadores:

Falta de suporte a causa;

Falta de confianca na lideranga/ fundo e/ou futuro;

Preocupacgdes com a seguranca financeira futura do dinheiro a ser investido;
Falta de gratificacdo imediata;

Perda de controle sob montante doado;

“E desconfortavel falar sobre herancas e morte, ou, ndo ha necessidade de
falar sobre isso agora - Eu vou cuidar disso mais tarde.” ;

“Como cuido das minhas necessidades pessoais, da minha familia e das
instituic6es de caridade que eu apoio? Eu ndo sei onde comecar.”;

“Por que vocé ndao aumenta a quantidade de dinheiro que precisa todo ano?
N&o faz sentido tem uma grande pilha de fundos néo usados na doacéo.”;

“Eu nado sou rico o suficiente para dar-lhe um grande presente - 0 que eu
poderia dar-lhe realmente néo faz a diferenca.”;

“Todo esse processo parece muito complicado. Por que eu n&o escrevo um
cheque de R$ 500 que nos poupara tempo e problemas?”;

“Por que vocé precisa tanto dinheiro?”;

“Minha familia ndo mora nessa comunidade. Eu ndo acho que eu realmente

precise doar”.

A EA Alumni tem possibilidade de atuar com eventos académicos, bolsas,

incentivos para pesquisa e atualizacao do acervo da biblioteca, uma vez que doacdes

de livros sdo permitidas. Inclusive, pode também j& usar as iniciativas existentes para

fomentar o fundo, comeg¢ando sua divulgacado, como no caso do encontro anual e do

programa Conquistar. A partir disso, pode-se estruturar e estudar a legislacdo e
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modelos para a viabilizacdo de espacos fisicos patrocinados, que permitiiam o
recebimento de doacdes com valores superiores e melhorariam a infraestrutura das

salas de aula, além de outros servicos.

Esse tipo de parceria entre uma organizagao de ex-alunos, como a EA Alumni,
e a universidade, EA-UFRGS, é fundamental para o desenvolvimento da instituicao e
também das pessoas que por ali passam, uma vez que as instituicées educacionais
sdo dependentes de recursos. A maioria das escolas e faculdades depende de
doacdes, anuidades e subsidios financeiros. Estudantes e outros clientes s&o
recebedores dos servi¢os da instituicdo, e administradores, professores e funcionarios
sdo fornecedores de servicos educacionais e outros para 0s quais a mesma foi
fundada. Sem habilidade para atrair alunos, dinheiro, funcionarios, professores, obter
instalacdes e equipamentos apropriados, a instituicdo de ensino deixaria de existir.

Da mesma forma, a frequéncia e o tamanho das doa¢cGes podem aumentar
com o passar do tempo, quando se fica atento as necessidades de doadores antigos.
Dessa forma, pode-se inferir que construir relacionamentos funciona, captar somente
recursos, ndo. E é por isso que o marketing de relacionamento € o outro pilar

fundamental no que diz respeito a captacao de longo prazo para uma instituicao.

Dessa forma, € essencial que a EA Alumni domine as etapas de um processo
de captacdo a fim de otimizar suas acbes. E essencial o cultivo do marketing de
relacionamento com alunos e ex-alunos, pois sdo esses que fardo parte da propria

instituigdo no futuro.

Assim sendo, pode-se entender que ambas as areas estdo diretamente
relacionadas e podem alavancar-se mutuamente, aumentando o montante a ser
captado e possibilitando que a estratégia de gestdo dos recursos do fundo seja
semelhante as utilizadas nos fundos de universidades norte-americanas. A estratégia
de preservar o montante original e utilizar os rendimentos para dar suporte a entidade
vinculada permite que ocorra uma maior previsibilidade e estabilidade na gestao de
recursos da instituicdo apoiada, que muitas vezes sdo seriamente impactados por
variacbes econdmicas, melhorando sua viabilidade operacional e garantindo uma
atuacdo mais profissional e perene, além de um crescimento de forma sustentavel
(SOUZA, 2017).
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Nessa etapa de captacédo, algumas tarefas séo consideradas chave:

o Estruturacao de ciclo de doacéao;

o Definicao da plataforma de recebimento de doagdes;

« Politica de aceitagcdo de doacdes (por exemplo: existirdo limitacbes e/ou
doacbes enderecadas?);

« Definir como seréo as modalidades de captacédo (exemplo: captacéo por projeto
ou recorrente?);

o Estabelecer metas de captacdo semestral;

o Estruturar de processos de captacdo para cada persona do publico alvo;

o Criar pitch e apresentacao do fundo para grandes doadores em potencial;

e Criar um script para a realizacao de cold call;

« Listar ex-alunos, professores e mapear grandes doadores em potencial;

« Estruturar modalidades de doacao recorrente;

« Definir recompensas/beneficios para doadores;

e Criar um plano de reconhecimento de doadores;

e Realizar uma andlise de doadores (doadores leais com potencial de subirem

no nivel da piramide com doacdes maiores);

Para que o marketing de relacionamento tenha um fluxo ao longo do ano é

necessario atentar-se aos seguintes pontos:

« Eventos (inauguragéo, 1 ano, incentivos a doagéo para o endowment em outros
eventos do alumni);

o Criar um plano de comunicacdo/marketing de relacionamento que explore 0s
canais e pontos de contato ja existentes ao longo do ano;

o Definir 3 personas doadoras;

e Criar um site para o fundo;

e Realizar constante propaganda e publicagcdo de noticias em midias sociais,
especialmente a rede profissional LinkedIn;

« Engajar grandes doadores a irem para eventos;

o Criar programa para engajar doadores a compartilharem o fato nas midias
sociais;

e Automatizar o e-mail marketing (tanto para captagédo quanto para report aos

doadores);
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o Criar calendario de eventos para reunir ex-alunos;

« Definir campanhas de divulgacéo (jornais, radio, etc. - onde estiver o publico).
6.2.5. Juridico

Para a criagdo de endowments por organiza¢des publicas, mas sem ficarem
sujeitas as normas orcamentarias da administracao publica, € fundamental que exista
uma lei que permita sua criacao pela organizacao publica e determine como sera a
governanca, de forma a garantir que a organizacao publica tenha participacdo nas
decisbes sobre o uso dos recursos (LEVISKY, 2016). E importante salientar que a
estrutura juridica de um fundo de endowment é crucial para 0 seu sucesso, uma vez

gue a doacao para instituicbes publicas é repleta de normas, leis e restricdes.

Outro fator que pode impactar negativamente € estruturar uma campanha de
captacao de recursos para o endowment sem ter organizado juridicamente as formas
de doacéo, as questdes tributarias e o destino dos recursos, seja para o fundo, seja
para seus beneficiarios. E importante que a organizacéo se utilize dos instrumentos
juridicos corretos para a criagcdo do endowment, com a criacdo ou alteracdo do
estatuto social, a elaboracdo das atas dos 6rgaos deliberativos e consultivos, a criagéo
do regimento interno e das politicas e diretrizes de investimento, resgate e uso dos
recursos e a contratacdo do gestor dos ativos. Uma vez constituido, é importante ter
a estrutura juridica adequada para receber as doac¢des, dar o destino aos recursos
doados e se comprometer com a prestacdo de contas junto ao doador (LEVISKY,
2016).

E sabido, no entanto, que existem fundos hoje que foram concebidos como
instituicdo privada, autbnoma e de patrimonio préprio. Essa estrutura foi criada antes
do surgimento da Lei N° 13.800, de 4 de janeiro de 2019 e tem como obijetivo “emular
um sistema de Harvard e Yale”, conforme as palavras de um dos responsaveis. Estas
podem, no entanto, enfrentar problemas futuros de relacionamento institucional e

também entraves para a realizacéo das doacdes.

No contexto da EA Alumni, sugere-se buscar ajuda juridica com um
especialista, pois além de ser necessario buscar um enquadramento na Lei N° 13.800,

€ também importante estar atento as restricbes da UFRGS por ser uma autarquia
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federal. A consulta ao Estatuto da UFRGS, ao Conselho da Universidade (CONSUN)
e também ao Conselho da Unidade (CONSUNI) da Escola de Administracdo serao
cruciais para uma estruturacao juridica que permita ao fundo de endowment da EA
Alumni fazer doagbes para a Escola ao mesmo tempo que protege seu patrimonio e

sua estrutura de gestéo.

A criacdo de beneficios aos doadores, como por exemplo a colocacédo de
placas na Escola com referencial do nome do doador, pode ser feita direto com o
CONSUNI. Em Sao Paulo e também em Porto Alegre o principal modelo de
transferéncia de recurso utilizado hoje é feito diretamente na pessoa fisica com
contrapartida de prestacédo de contas. Ainda ha, no entanto, uma discussao em aberto
relacionada a doacdo de recursos e ativos maiores, porém para grande parte dos
fundos isso ainda ndo é uma preocupacdo, uma vez que estas requerem
investimentos maiores que ainda ndo sado possiveis dado o pequeno montante de
capital acumulado até ent&io. E necessario, neste caso, estudar as vias possiveis para
a realizacado dessas doacdes, como por exemplo o DECRETO N° 9.373, de 11 de
maio de 2018, que dispde sobre a alienacao, a cessao, a transferéncia, a destinagéo
e a disposicdo final ambientalmente adequadas de bens mdveis no ambito da

administracéo publica federal direta, autarquica e fundacional.
6.2.6. Promocao

Conforme Levisky (2016), “campanhas informativas e de conscientizagéo
devem sustentar todo o ciclo, mostrando o potencial dessa estratégia, a importancia
de doar, as vantagens no longo prazo e os impactos produzidos. Isto porque, mesmo
gue a organizacgao tenha toda a estrutura pronta, ndo é possivel criar endowments
sem recursos. E necessario um esforgo personalizado e estratégico, a sinergia dos
varios atores da sociedade nas suas respectivas competéncias e uma relacdo de
compromisso conjunto para que se estabeleca um novo padrédo para o campo da

cultura”. Isso tudo gera um ciclo virtuoso derivado deste ambiente:
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Figura 5 - Ciclo Virtuoso de Doacbes (LEVISKY, 2016)

No contexto da EA Alumni, estar presente desde o primeiro semestre dos
graduandos apresentando suas iniciativas e o fundo sera fundamental para que exista
conhecimento da causa. Além disso, o compartilhamento de informacdes online, o
bom relacionamento com professores e também acdes de relacbes publicas e
aparicdes em midia contribuirdo na conscientizagao da sociedade, fomentando o ciclo

virtuoso de doacoes.

6.2.7. Metas

Com base na pesquisa, uma vez estruturado o fundo € interessante se colocar
metas para o primeiro e segundo ano, a fim de catalisar o desenvolvimento do fundo
de endowment. Essas metas estdo especificadas da seguinte forma:

58



6.2.7.1. Metas paraoano 1l

Fortalecer o gerenciamento de dados para expandir as informacdes retidas
sobre os doadores e para dados planejados de presente / doacéo;
Desenvolver um processo de prospeccéo e identificacdo de doadores;

Adotar politicas de gestédo de aceitacdo de presentes;

Criar um plano de marketing que instrua os doadores sobre endowment,
opcOes de presentes planejadas, e o caso do financiamento a longo prazo.
Integrar essas mensagens nas publicagfes atuais;

Atualizar os formatos de relatério anual para incluir consultas sobre presentes
planejados e oferecer aos doadores informacdes sobre doacoes;

Desenvolver método de rastreamento de chamadas pessoais e respostas ao
marketing de doacoes;

Criar uma sociedade de reconhecimento de doacdes planejada;

Fazer ligacdes para os 50 principais clientes em potencial;

Obter doacdes para o endowment de 50% dos membros do conselho;

Obter doacdes para o endowment de 20% dos ex-membros do conselho;

Treinar a diretoria e a equipe em doacdes / doacfes planejadas

6.2.7.2. Metas para 0 ano 2

Aumentar a participacdo em doagdes do conselho para 75%;

Obter 10 compromissos de endowment adicionais de ex-membros do conselho;
Fazer ligacBes para os 75 principais candidatos para solicitar doacéo;
Comemorar sucesso na marca de um ano, convidando todos os que se
comprometeram até o momento e melhores perspectivas;

Enviar cartas para os 500 tops prospects de doac¢bes para convida-los para um
evento, ou para solicitar informacdo; acompanhar por telefone com o maior
namero possivel;

Criar um conselho consultor profissional para apoiar atividades e aumentar a
conscientizacdo da comunidade profissional;

Adicionar um funcionario em tempo integral ou parcial para apoiar o trabalho

de doacao / planejamento;
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7. CONSIDERACOES FINAIS

De forma a facilitar a compreensédo dos aprendizados condensados nessa
secao do trabalho, optou-se pela realizagdo de uma separagédo em dois subtopicos. O
primeiro referente a tematica em si e como esse contexto influenciou a realizagéo do
trabalho como um todo. Posteriormente, serdo apresentadas as conclusdes com a

realizacdo do trabalho.

Com os elementos até aqui apresentados, procurou-se fornecer uma
conceituacdo dos fundos de endowment, seus propdsitos institucionais, as motivacdes
passiveis de resultarem na sua cria¢cdo, bem como suas caracteristicas fundamentais
€ UM passo a passo para estruturar suas macroareas. Em sintese, o endowment numa
estrutura de fundo patrimonial possibilita inUmeras partes da iniciativa privada
somarem esforcos, de maneira organizada e objetiva, a fim de catalisarem as
finalidades de uma instituicdo educacional de forma consistente, isto €, com

frequéncia, e perene, ou seja, por um longo periodo de tempo.

Para Souza (2017, p. 30-31):

‘O bom funcionamento de um fundo endowment depende de algumas estruturas
basicas que possam garantir a possiveis doadores a seguranca de que suas doacdes
serdo efetivamente usadas para o fim que o fundo se propde a alcancar.

Dessa forma, sdo requisitos essenciais uma politica de investimentos estruturada, bem
como regras de resgate que permitam a sustentabilidade do valor do capital, inclusive em
relagdo a inflagdo, e uma estrutura de governanca que possibilite que a entidade funcione
de maneira adequada.”

A proposta do fundo endowment fundamenta-se, dessa forma, em dois
pilares: autonomia e estabilidade. Estabilidade porque é uma fonte permanente de
recursos, possibilitando um planejamento econdmico-financeiro em horizontes
distantes, ja que existe o fator de recorréncia dos rendimentos no fluxo de caixa da
instituicdo. A autonomia também é intrinseca ao fundo, na medida em que tende a
proporcionar redu¢cfes no grau de dependéncia financeira da entidade sem fins
lucrativos a agentes externos. Dessa forma, a autonomia tende a promover
estabilidade e a estabilidade tende a promover autonomia, huma espécie de ciclo
virtuoso. O resultado disso é solidez, longevidade e perenidade para o fundo, que sao,
também, fatores fundamentais para a conquista da confianga de doadores e outros

parceiros, potencializando ainda mais os resultados que o fundo de endowment é
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capaz de gerar para a instituicdo e, por conseguinte, os proprios resultados da

instituicao.

A partir do fundo de endowment, é incipiente também o desenvolvimento de
um ecossistema mais fortalecido, uma vez que o marketing de relacionamento
necessario para sua criacdo vai aproximar todas as partes envolvidas. A imagem

abaixo reflete como se da essa relacéo entre as partes envolvidas.

Alumni envolverdo alunos na iniciativa, de forma voluntaria, para fazer os
projetos andarem. Esses mesmos alunos serdo também fonte de consulta para os
investimentos necessarios na Escola, juntamente com os professores. Na operacao,
os alunos se aproximardo dos doadores, que ja fazem parte da rede de networking

dos alumni e dos professores.

Os professores terdo um papel importante em relacdo a consulta do que é
importante ser investido no contexto da Escola. E também dada sua experiéncia, terdo
influéncia no que diz respeito a governanca do fundo e no desenvolvimento de

projetos.

Os doadores terdo participagéao ativa no aporte de capital e na fiscalizagcéo
dos recursos. Além disso, terdo interesse nas possibilidades de pesquisa dos
professores, em ampliar sua rede através dos alumni e também em ter contato com

jovens talentos (alunos da Escola).
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Figura 6 - Ecossistema do Futuro

Com a criacdo de um fundo de endowment para a EA Alumni, espera-se
alavancar o desenvolvimento da organizacéo, principalmente no que diz respeito a
aumentar o tamanho e a qualidade do networking oferecido aos alumni, ao
desenvolvimento dos membros participantes da equipe, e também a instituicdo
geradora, isto é, a Escola de Administragdo da UFRGS. Uma vez que o fundo esteja

em operagao, todos esses interesses comuns dos stakeholders ficara em evidéncia.

A partir dos investimentos que serdo possiveis com essa iniciativa, espera-se
gue obtenhamos melhoras significativas na qualidade dos projetos dos alunos e no
seu aprendizado, nas pesquisas dos professores, o relacionamento entre todas as

partes e também na infraestrutura da escola.

Espera-se, dessa forma, que esse trabalho tenha contribuido ndo so para a
elucidacao a respeito de um tema incipiente no Brasil, os fundos de endowments, mas
também estimulado que antigos, atuais e futuros alunos da Escola de Administracdo
vinculem-se cada vez mais a EA Alumni de forma a contribuir com a melhoria do

ecossistema que estamos inseridos.
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Também muito importante, € fundamental que voluntarios engajados com a
causa dediqguem esforcos incansaveis para que o projeto do endowment torne-se
realidade, permitindo ao proprio ecossistema sua retroalimentacdo financeira, de
forma que o corte de gastos federal ter4 impactos cada vez menores nessa instituicdo
no longo prazo. Assim sendo, pilares importantes para a melhoria da escola, como
infraestrutura, pesquisa, apoio a projetos e bolsas, deixardo de depender
exclusivamente de verbas oriundas do governo e nos, principalmente como alumni,
poderemos assumir a responsabilidade por tornar ainda melhor o ecossistema que

nos formou.
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