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Nota legal e informativa

Este material tem carater educativo e informativo. As re-
feréncias a leis, programas de incentivo, limites de dedu-
cdo fiscal, exigéncias de habilitacdo, regras de prestacao
de contas e obrigacdes de protecdo de dados refletem o
entendimento geral vigente na data de fechamento téc-
nico desta edi¢do e podem sofrer alteracoes. Antes de to-
mar decisdes com efeitos juridicos, fiscais, contdbeis, tra-
balhistas, tributarios ou de protecdo de dados, consulte
sempre a legislacdo atualizada, a fonte oficial do meca-
nismo e profissionais habilitados, especialmente conta-
dor e assessoria juridica. Os estudos de caso sdo ficticios
e ilustrativos, construidos a partir de situacdes tipicas
do setor; qualquer semelhanca com organizacgdes reais
é coincidéncia.



Sobre o autor

Marcelo Lessa da Silva é pds-doutor em Métodos Juridicos e
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MBA em Gestdo Publica; especialista em Direito Publico, Di-
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Aolongo de mais de trés décadas de atuacdo publica e instituci-
onal, exerceu funcdes de coordenacao, chefia, docéncia, asses-
soria, gestdo municipal, elaboracdo de projetos, acompanha-
mento de instrumentos publicos e participa¢do em conselhos
e politicas publicas.

Sua trajetoria combina direito publico, gestao publica, gover-
nanca, politicas sociais, docéncia, pesquisa académica e expe-
riéncia em estruturas institucionais que exigem documenta-
cdo, conformidade, prestacdo de contas e seguranca juridica.
Essa combinacgdo da a este livro uma perspectiva propria: a
captacdo de recursos ndo é tratada apenas como técnica de
arrecadacdo, mas como funcao estratégica apoiada em legiti-
midade, governanca, regularidade, confianca e capacidade de
execucao.



Prefacio — por que este livro existe

Toda Organizacdo da Sociedade Civil nasce de uma inquieta-
cdo: alguém olhou para um problema e decidiu ndo aceita-lo
como inevitavel. O que quase ninguém avisa é que manter
viva essa resposta exige uma segunda habilidade, tdo impor-
tante quanto a causa em si: a capacidade de mobilizar recur-
sos de forma continua, ética e sustentavel.

Se vocé dirige ou trabalha em uma OSC de pequeno ou médio
porte, provavelmente conhece esta cena: o projeto funciona,
transforma vidas, tem resultados concretos, mas todo fim de
ano reaparece a angustia sobre como pagar a equipe, manter
o aluguel, renovar materiais, cumprir obrigacdes e continuar
atendendo. A captacdo de recursos costuma ser tratada como
apéndice, algo que se faz “quando sobra tempo”, quase sempre
no susto, quando o caixa ja estd apertado. Este livro parte de
uma convicgdo oposta: captar recursos é funcdo estratégica e
permanente, tdo central quanto executar projetos.

A experiéncia em gestdo publica, direito, politicas publicas, do-
cumentacdo institucional e prestacdo de contas mostra uma li-
cdo simples: nenhuma organizacdo se sustenta apenas por ter
uma boa causa. A causa abre portas, mas quem mantém essas
portas abertas é a combinacao de confianca, método, regulari-
dade, transparéncia, governanca e capacidade de demonstrar
resultados.

A boa noticia é que captar ndo é um dom misterioso reservado
a poucos. E um conjunto de préaticas que podem ser aprendi-
das, organizadas e melhoradas. Vocé ndo precisa comecar com
equipe grande nem com or¢amento sofisticado. Precisa de cla-
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reza sobre sua missao, conhecimento minimo das fontes de re-
curso, documentos em ordem, narrativa coerente, disciplina
de relacionamento e compromisso com prestacdo de contas.

O contexto brasileiro torna esse aprendizado urgente e promis-
sor. A Pesquisa Doacdo Brasil 2024, do IDIS, estimou em R$
24,3 bilhdes o volume de doacdes institucionais em dinheiro
feitas por individuos naquele ano. O pais também conta com
mecanismos legais de incentivo fiscal, parcerias publicas re-
guladas pelo MROSC, plataformas digitais, fundos, editais, em-
presas interessadas em investimento social privado e comuni-
dades dispostas a apoiar causas confidveis. Ha mais portas do
que muitas organizagdes imaginam. O problema raramente
é apenas a falta de oportunidades; é a falta de preparo para
acessa-las com seguranca.

Este livro foi escrito para quem acumula fungoes, tem pouco
tempo e precisa de respostas aplicaveis. Por isso, combina o
porqué de cada tema — conceito, contexto e cautelas — com
0 como — passos praticos, checklists, modelos e exemplos. A
intencdo é que o leitor termine a obra com um plano possivel,
ndo com uma colecdo de ideias soltas.

Captar bem néo é transformar a organizacdo em maquina de
arrecadacgio que esquece a missdo. F justamente o contrario:
captar bem é o que permite cumprir a missdo com continui-
dade, independéncia e dignidade. Uma OSC financeiramente
saudavel consegue dizer “ndo” a recursos que desviam seu pro-
posito, investir em sua equipe, atravessar crises, prestar con-
tas com tranquilidade e planejar o futuro.

Captacao, no fundo, é sobre liberdade institucional para con-
tinuar fazendo o bem — sem improviso, sem opacidade e sem
depender de sorte.



Como usar este livro

Este livro foi pensado para ser pratico e modular. Vocé pode 1é-
-lo do comeco ao fim, construindo conhecimento camada por
camada, ou ir direto ao capitulo que resolve sua necessidade
imediata.

A estrutura em cinco partes

A Parte I estabelece os fundamentos: o que é o setor, o que
é captacdo e o que a organizacdo precisa ter em ordem antes
de pedir o primeiro real. A Parte II ensina a planejar: diagnds-
tico, metas, orcamento e construcao do argumento de apoio. A
Parte III percorre as principais fontes de recurso disponiveis
no Brasil. A Parte IV trata de sustentar o que foi conquistado,
com relacionamento, transparéncia, dados e conformidade. A
Parte V transforma tudo em roteiro de implementacdo, estu-
dos de caso e ferramentas.

A estrutura recorrente dos capitulos

Os capitulos seguem uma estrutura recorrente. Vocé encon-
trara conceitos, passos praticos, exemplos, alertas juridicos ou
fiscais, checklists, erros comuns e pontos-chave. Nem todo ca-
pitulo contém os mesmos boxes na mesma ordem, mas alogica
é sempre a mesma: entender, aplicar, verificar e evitar riscos.

vii
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Como ler conforme sua situacao

Se sua organizacdo estd comecando do zero, leia em ordem. Se
ja capta, mas depende demais de uma unica fonte, va a Parte
IIT e depois ao Capitulo 3. Se o problema é reter doadores, co-
mece pelos capitulos 9, 17 e 19. Se precisa organizar documen-
tos, va aos capitulos 4, 13, 20 e Apéndice C. Se quer ac¢do ime-
diata, use o Capitulo 21 como roteiro de 90 dias.

PONTOS-CHAVE N

¢ Olivro é modular: leia em ordem ou va direto ao tema
urgente.

» Cada capitulo combina conceito, pratica e cautela.

* Os boxes destacados sinalizam exemplos, alertas, lis-
tas de verificacdo, erros e resumos.

* Os modelos sdo pontos de partida: adapte e valide an-
tes de usar.
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Fundamentos: enten-
der antes de captar

Captacao de Recursos para o Terceiro Setor




2 Conteudo

Antes de pedir o primeiro real, é preciso compreender o ter-
reno em que se pisa, o que significa captar recursos e o que
a organizacdo precisa ter em ordem para inspirar confiancga.
Esta parte constroi o alicerce sobre o qual todo o restante se
apoia.



CAPITULO 1

O terceiro setor no Brasil hoje

Para captar bem, uma organizacdo precisa compreender o
ecossistema em que atua: quem sdo 0s atores, como o setor se
organiza juridicamente, quanto se doa no Brasil, quem doa e
— talvez o mais importante — o que faz uma pessoa confiar
recursos a sua causa.

O que é o terceiro setor

A expressdo terceiro setor descreve o conjunto de organiza-
cOes privadas, sem finalidade lucrativa, que atuam em prol
de finalidades de interesse publico. O nome vem de uma di-
visdo didatica da sociedade em trés esferas: o primeiro setor
é o Estado; o segundo setor é o mercado; e o terceiro setor é
privado em sua origem, mas voltado a finalidades publicas ou
coletivas.

No Brasil, essas organiza¢des costumam assumir a forma de
associagdes ou fundagdes. Também existem organizagdes re-
ligiosas e determinadas cooperativas que, conforme sua atu-
acao e enquadramento legal, podem integrar o universo das
Organizacdes da Sociedade Civil. “Instituto”, por sua vez, cos-
tuma ser denominacdo institucional: na pratica, um instituto
pode ser juridicamente uma associac¢ao, uma fundacao ou ou-
tra estrutura admitida pela legislacao.

No vocabuldrio atual — especialmente no Marco Regulatorio
das OrganizacOes da Sociedade Civil, o MROSC — usa-se o
termo Organizacao da Sociedade Civil (OSC). Para fins da Lei
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n°® 13.019/2014, esse conceito inclui entidades privadas sem
fins lucrativos, determinadas sociedades cooperativas e orga-
nizacoes religiosas que se dediquem a atividades ou projetos
de interesse publico e cunho social, nos termos da lei.

O ponto comum entre essas organizacoes é que eventual resul-
tado econdémico ndo é distribuido a dirigentes, associados ou
mantenedores: ele deve ser reinvestido nas finalidades insti-
tucionais.

As formas juridicas mais comuns

A associagdo é a unido de pessoas em torno de objetivos co-
muns. E governada por seus associados, geralmente por meio
de assembleia, diretoria e conselho fiscal. E a forma mais
frequente em organizagdes comunitdrias, culturais, socioas-
sistenciais, ambientais e de defesa de direitos.

A fundacdo nasce da destinagdo de um patriménio a uma fina-
lidade determinada. Por sua natureza patrimonial, tem regras
proprias e fiscalizagdo do Ministério Publico.

Buécar dertificagdes@ujtagdices uma organizagdo pode

especificos, como OSCIP, CE-
BAS, inscrigdes em conselhos de direitos ou reconhecimentos
estaduais e municipais de utilidade publica. Esses instrumen-
tos ndo devem ser buscados por status, mas por estratégia:
cada um pode abrir determinadas portas, exigir obrigacoes
proprias e demandar manutengao documental.

O tamanho e a importancia do setor

O terceiro setor brasileiro é grande, diverso e essencial para a
vida publica. Suas organizagdes atuam em assisténcia social,
saude, educacdo, cultura, esporte, meio ambiente, defesa de
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direitos, desenvolvimento comunitario, protecdo animal, pes-
quisa, inovacao social e muitas outras areas.

A quantidade de organizagdes varia conforme a base de dados
e o critério usado. O Mapa das OSCs/Ipea registrou 897.054
OSCs ativas em 2024. Ja a FASFIL/IBGE, com outro recorte me-
todoldgico, contabilizou 596,3 mil unidades de Fundagoes Pri-
vadas e Associagdes sem Fins Lucrativos em 2023. A ligdo para
o captador é simples: numeros do setor devem sempre vir
acompanhados de fonte, ano-base e metodologia.

O protagonismo das OSCs convive com uma fragilidade recor-
rente: muitas organizagdes tém impacto real, mas financia-
mento instavel. Esse contraste — relevancia publica e vulne-
rabilidade financeira — é o ponto de partida deste livro.

O panorama da doacao no Brasil

A Pesquisa Doacdo Brasil 2024, realizada pela Ipsos a pedido
do IDIS, estimou em R$ 24,3 bilhdes o volume de doagdes ins-
titucionais em dinheiro feitas por individuos em 2024. Esse
recorte é importante: o dado se refere a doacdes financeiras
direcionadas a ONGs, campanhas e/ou projetos socioambien-
tais, e ndo inclui toda forma de ajuda, como dizimo, esmola,
doacdo a conhecidos, doacao de bens ou trabalho voluntario.

A mesma pesquisa indica que a pratica geral de doag¢do no Bra-
sil inclui dinheiro, bens e tempo voluntario, mas a captagdo
profissional de uma OSC deve olhar com atencio especial para
a doacdo institucional em dinheiro: é ela que pode se trans-
formar em base de relacionamento, recorréncia e sustentabi-
lidade.

Alguns tragos desse comportamento interessam diretamente
a quem capta:

Doacdo mais estratégica. Muitos doadores escolhem com
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cuidado as causas que apoiam, pesquisam informacdes e va-
lorizam confianca, clareza e prestacdo de contas.

Valores maiores, frequéncia mais espacada. A mediana
das doagoes institucionais anuais cresceu em 2024, mas a fre-
quéncia mensal ndo deve ser presumida. Isso reforca a impor-
tancia da doagdo recorrente bem estruturada.

Influéncia de redes pessoais e comunitarias. Indicagdes
de pessoas de confianca, comunidades, igrejas e redes locais
continuam relevantes. A credibilidade raramente nasce de um
anuncio isolado; ela se constroi em relacgdes.

Maior exigéncia de transparéncia. O doador tende a per-
guntar: “Quem € essa organizacdo?”, “O que ela faz?”, “Como
usa o dinheiro?”, “Que resultado entrega?”.

NA PRATICA N

O Instituto Semear (ficticio), que atua com reforco esco-
lar, percebeu que suas campanhas por e-mail rendiam
cada vez menos. Ao conversar com seus apoiadores, des-
cobriu que muitos haviam conhecido a organizacao por
indicacdo de amigos ou da igreja do bairro. Em vez de
insistir apenas em mensagens frias, passou a estimular
que apoiadores convidassem conhecidos e criou um pe-
queno programa de embaixadores. Em um ano, as do-
acoes recorrentes cresceram — ndo por causa de uma
ferramenta nova, mas por ativar uma fonte antiga de
confianca: a relacdo entre pessoas.

O paradoxo da confianca

A confianca é, a0 mesmo tempo, o maior ativo e um dos maio-
res gargalos do terceiro setor. A Pesquisa Doagdo Brasil 2024
aponta que a confianga na instituicdo é fator decisivo para a de-
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cisdo de doar, mas também evidencia desconfianca relevante
em relacdo as organizagoes.

A leitura pratica é direta: existe disposicdo para doar, mas ela
esbarra na duvida. Para uma OSC, transparéncia e prestacao
de contas ndo sdo apenas obrigacdes administrativas; sdo es-
tratégia de captacdo. Cada relatorio claro, cada recibo correto,
cada explicacdo honesta sobre resultados e limita¢des reduz
uma barreira de desconfianca.

EVITE ESTES ERROS
* Achar que ndo ha disposi¢do para doar no Brasil.

» Usar dados da Pesquisa Doagdo Brasil sem explicar o
recorte metodoldgico.

 Tratar “instituto” como natureza juridica autdbnoma.

* Ignorar a desconfianc¢a do publico e tratar transparén-
cia como detalhe administrativo.

» Copiar estratégias de grandes organizagdes sem

adapta-las a realidade da causa, do territdrio e do
publico.
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PONTOS-CHAVE

* O terceiro setor é privado na origem e voltado a finali-
dades publicas ou coletivas.

* No MROSC, “OSC” tem definicdo legal prépria.

» Associacdo e fundacdo sdo formas juridicas comuns;
“instituto” costuma ser denominacao institucional.

* O dado de R$ 24,3 bilhdes da Pesquisa Doacdo Brasil
2024 deve ser citado como doag0es institucionais em
dinheiro feitas por individuos.

* Confiancga, transparéncia e prestacdo de contas sao fer-
ramentas diretas de captacao.




CAPITULO 2

O que é captacao de recursos

Captar recursos é muito mais do que pedir dinheiro. E o pro-
cesso de mobilizar meios financeiros e nao financeiros para
que uma causa se realize. Entender isso muda a forma como
a organizacdo trabalha e conversa com quem apoia.

Uma definicao de trabalho

Captacao de recursos, ou mobiliza¢ao de recursos, € o conjunto
de estratégias e acdes por meio das quais uma organiza¢ao ob-
tém 0s recursos necessarios ao cumprimento de sua missao,
construindo e mantendo relagdes com quem prové esses re-
Cursos.

A definicdo contém duas ideias centrais: recursos, no plural, e
relacdes. Recurso ndo é apenas dinheiro. Relacdo ndo é ape-
nas contato pontual. Capta¢do é um sistema continuo de con-
fianca, convite, entrega e prestacdo de contas.

Recursos vao além do dinheiro
As organizac0es se sustentam por diversas formas de recurso:

* Financeiros: doac0es, patrocinios, editais, termos de fo-
mento, termos de colaboracdo, contratos de prestacdo de
servigos, incentivos fiscais e receita propria.

* Humanos: voluntariado, mentoria, trabalho pro bono e par-
ticipacao de conselheiros.
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» Materiais: equipamentos, alimentos, espa¢o, mobilidrio,
imoveis, transporte e insumos.

* Conhecimento e rede: capacitacdes, acesso a contatos,
apoio técnico, visibilidade e reputacdo.

Uma boa estratégia combina essas fontes. As vezes, conseguir
que um escritdrio de contabilidade apoie a organizacdo gratui-
tamente vale tanto quanto uma doa¢ao em dinheiro, porque
libera caixa e aumenta a qualidade da gestao.

Mitos que atrapalham

“Captacao € so pedir.” Pedir é uma etapa do processo, ndo o
processo inteiro. Antes do pedido vém diagndstico, estratégia,
identificacdo de apoiadores e construcao de confiancga. Depois
vém agradecimento, prestacdo de contas e fidelizacao.

“Pedir dinheiro é constrangedor.” A organizacdo ndo pede
para si; convida alguém a participar de uma transformacao. O
pedido € legitimo quando é claro, honesto e proporcional.

“S06 capta quem tem equipe grande.” Equipes pequenas cap-
tam todos os dias. O que elas precisam é de método, prioridade
e disciplina.

“Captacdo desvia da missdo.” Sem recursos, a missao ndo
se sustenta. Captacdo bem feita da estabilidade para executar
com qualidade.

O ciclo da captacao

Etapa O que acontece Pergunta-guia

Planejar Definir metas, orcamento e De quanto precisamos e de
fontes onde pode vir?
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Etapa O que acontece Pergunta-guia

Identificar Mapear doadores, empresas, Quem tem interesse e
editais e parceiros capacidade de apoiar?

Cultivar Construir relacdo antes do Como gerar confianca e
pedido conexao?

Pedir Fazer o convite com clareza O que pedimos, para qué e por

que agora?

Agradecer Reconhecer rapidamente o Como fazer o apoiador se
apoio sentir valorizado?

Registrar Atualizar o histérico no CRM O que aprendemos sobre essa
ou planilha relacdo?

Prestar contas Mostrar uso do recurso e O que mudou gracgas ao apoio?
resultados

Fidelizar Manter vinculo para préximos Como transformar apoio em
apoios parceria duradoura?

Organizagdes que dominam apenas o pedido vivem recome-
cando do zero. As que dominam o ciclo constroem base esta-
vel.

NA PRATICA -

A Associacdo Raizes Urbanas (ficticia) recebia doacoes
pontuais, mas ndo agradecia nem dava retorno. Ao ma-
pear o ciclo, percebeu que pulava direto do “pedir” para
0 “pedir de novo”. Implantou duas mudancgas simples:
agradecimento em até 48 horas e e-mail trimestral com
resultados. Sem captar um unico doador novo, aumen-
tou a chance de novas doagdes porque os apoiadores pas-
saram a se sentir parte da histdria.

Quem capta?

Em organizagOes pequenas, uma mesma pessoa pode coorde-
nar projeto, responder telefone e cuidar da captagdo. Ainda
assim, os papéis precisam estar claros:
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 Direcdo e conselho: abrem portas, legitimam a causa e aci-
onam redes.

* Captador ou mobilizador: coordena o processo, escreve
propostas, organiza informacdes e cuida do relacionamento.

* Equipe de projetos: fornece historias, dados e evidéncias.
 Administrativo/financeiro: controla recibos, contratos,

prestacdo de contas e conformidade.

Captacdo é responsabilidade coletiva, com lideranga envol-
vida.

EVITE ESTES ERROS
 Tratar captacdo como tarefa isolada de uma pessoa.

» Agir apenas em emergéncia de caixa.

» Concentrar energia no pedido e negligenciar agradeci-
mento e prestagdo de contas.

» Ndo registrar histdrico de doadores e parceiros.

PONTOS-CHAVE N

* Captacdo é mobilizar recursos por meio de relaciona-
mentos.

* Dinheiro é apenas uma forma de recurso.

* Pedir é uma etapa; fidelizar depende do ciclo com-
pleto.

* Lideranca, conselho, equipe técnica e financeiro parti-
cipam da sustentabilidade.




CAPITULO 3

Sustentabilidade financeira e di-
versificacao

Uma organizagdo sustentavel ndo é a que tem muito dinheiro
hoje, mas a que consegue manter recursos amanhad. O segredo
estd na diversificacao.

O que é sustentabilidade financeira

Sustentabilidade financeira é a capacidade de gerar e admi-
nistrar recursos de forma continua e previsivel, cumprindo a
missdo hoje sem comprometer o futuro. Nao significa acumu-
lar riqueza, mas ter equilibrio: receitas que cobrem despesas,
alguma reserva, capacidade de planejar e liberdade para recu-
sar recursos incompativeis com a missao.

O risco da fonte Unica

Imagine uma organizacdo que depende de um unico patroci-
nador, de uma unica parceria publica ou de um unico edital
anual. Enquanto a fonte existe, tudo parece bem. Mas uma
mudanca de gestdo, corte orcamentdario ou alteracdo de prio-
ridade pode gerar colapso. Concentracdo de receita é concen-
tracao de risco.

Como regra de bolso, acompanhe com ateng¢do quando uma
unica fonte se aproxima de 30% a 40% do orcamento. O per-
centual aceitdvel varia conforme porte, maturidade e estraté-
gia, mas dependéncia alta deve ser tratada como risco institu-

13



14 Capitulo 3. Sustentabilidade financeira e diversificacdo

cional.

O conceito de mix de receitas

Mix de receitas é a combinacao de origens diferentes de recur-
sos, que se comportam de forma distinta diante das crises.

Familia de fonte Exemplos Caracteristica

Individuos Doacéo Unica, recorrente, Pulverizada, resiliente e exige
campanhas, legados relacionamento

Empresas Doacéo, patrocinio, Pode gerar volume maior e
voluntariado, marketing de depende de alinhamento
causa

Incentivos fiscais Fundos, cultura, esporte, Exigem projeto ou fundo
salude habilitado e regra fiscal

Recursos publicos Termos de fomento, Relevantes e altamente
colaboracao, acordos de regulados
cooperacao

Fundacoes e editais Institutos, fundos nacionaise  Competitivos e bons para
internacionais projetos especificos

Receita propria Produtos, servicos, negdcios Mais autonomia, mas exige
sociais gestao

Ndo existe mix universal. O equilibrio depende da causa, do
territorio e da capacidade da OSC.

Receita livre e receita vinculada

Nem todo dinheiro pode ser usado para qualquer coisa. Re-
cursos de editais, parcerias publicas e incentivos fiscais costu-
mam ser vinculados ao objeto aprovado, as rubricas e ao plano
de trabalho. Ja doacGes sem destinacdo especifica tendem a ser
recursos livres, que podem sustentar a estrutura.

Recurso livre é estratégico porque paga o que muitos financi-
adores esquecem: contador, aluguel, coordenacdo, sistemas,
comunica¢ao, manutencao, reserva e equipe de base.
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ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Recursos vinculados exigem rastreabilidade. Muitas ve-
zes pedem conta bancdria especifica, documentos por
rubrica, comprovantes, cronograma e prestacao de con-
tas formal. Misturar recursos de um projeto com caixa
geral pode gerar glosa, devolucao de valores e responsa-
bilizacao.

Fundo de reserva

Organizagdes sustentdveis buscam constituir reserva finan-
ceira. O ideal varia, mas a meta de alguns meses de operacao é
referéncia util. A politica de uso da reserva deve ser aprovada
pela direcdo ou conselho, indicando quando pode ser usada e
como sera recomposta.

CHECKLIST — SAUDE FINANCEIRA DA OSC N

* Nenhuma fonte concentra risco excessivo sem plano
de mitigacao.

Existe pelo menos uma fonte de recurso livre.

Receita e despesa mensal médias sdo conhecidas.

* H4 ou estd sendo construida reserva de emergéncia.

* Recursos vinculados sdo controlados separadamente.

» Existe plano para perda da maior fonte.
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EVITE ESTES ERROS
* Comemorar um grande financiamento e parar de cap-
tar.

* Desprezar doagdes pequenas.

« Financiar custos fixos permanentes apenas com recur-
Sos temporarios.

* Nunca formar reserva.

PONTOS-CHAVE

* Sustentabilidade é previsibilidade de recursos no
tempo.

* Fonte Uinica é o maior risco financeiro do setor.
* Diversificacdo reduz vulnerabilidade.

* Recurso livre sustenta a estrutura; recurso vinculado
financia o que foi aprovado.




CAPITULO 4

Arrumando a casa antes de captar

Antes de bater a porta de doadores, empresas ou editais, a or-
ganizacdo precisa estar preparada para receber e merecer o
recurso. Doadores e financiadores olham a causa, mas tam-
bém olham a casa.

Por que isso vem antes

Financiadores institucionais fazem andlise prévia, pedem
documentos, avaliam governancga e verificam capacidade de
execuc¢do. Muitas propostas sdo eliminadas ndo pela causa,
mas por falhas de documentacdo, certiddes vencidas, contabi-
lidade fragil ou falta de clareza institucional.

O olhar juridico e de gestao publica ensina uma regra simples:
recurso sem estrutura vira risco. A organizacdo preparada
ndo apenas capta melhor; ela executa melhor e presta contas
com menos sofrimento.

Os quatro pilares da prontidao

1. Clareza de propésito

A organizacdo precisa explicar, em poucas frases, qual pro-
blema enfrenta, para quem atua e como sua ac¢ao gera transfor-
macao. Missdo, visao e teoria da mudanca devem estar claras.

17
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2. Governanca

Governanca € o conjunto de regras e 6rgaos que dirigem e con-
trolam a organizacao. Inclui estatuto atualizado, diretoria vi-
gente, conselho fiscal atuante, atas registradas, separacao en-
tre patrimonio institucional e pessoal, e critérios claros de de-
cisdo.

3. Transparéncia

Transparéncia é tornar acessivel, por iniciativa propria, como
a organizacdo funciona e usa recursos. Relatorios, demonstra-
cdes financeiras, projetos, parceiros e contatos institucionais
devem estar disponiveis em linguagem compreensivel.

4. Conformidade

Conformidade é estar em dia com obrigacdes legais, fiscais,

contdbeis, trabalhistas e, quando aplicavel, setoriais. Isso in-

chutidON® |dedioaedes@itegisigdstirado, escrituracdo contabil,
vigentes.

ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Sem organiza¢do documental, a OSC pode ndo conseguir
firmar parcerias publicas, emitir recibos adequados, re-
ceber recursos de editais ou demonstrar regularidade
para empresas. Certidoes e comprovantes variam con-
forme fonte, edital, ente publico e mecanismo. Mante-
nha um calendario de validade e renovacao.

O kit de credibilidade

Reuna em um s6 lugar, fisico e digital, os documentos e materi-
ais que comprovam a seriedade da organizacdo. Isso permite
responder a oportunidades em horas, ndo em semanas.



4.3. O kit de credibilidade 19

CHECKLIST — KIT DE CREDIBILIDADE N

 Estatuto atualizado e registrado.

* CNPJ e comprovante de inscricdo.

» Ata de eleicdo da diretoria vigente.

* Documentos de governanca e conselho.

* Certidoes e comprovantes de regularidade exigidos
conforme a fonte.

* Demonstracdes financeiras do ultimo exercicio.

* Relatorio anual de atividades.

» Apresentacdo institucional em uma pagina e em slides.
» Teoria da mudanca em uma pagina.

o Certificacdes e registros se houver.

* Banco de fotos, histdrias e depoimentos com autoriza-
¢do adequada.

* Politica ou procedimento minimo de protecdo de da-
dos.

EVITE ESTES ERROS
* Procurar documentos so6 depois que a oportunidade
aparece.

* Deixar certiddes vencerem.
* Ter discurso bonito sem contabilidade e governanca.

» Usar imagem de pessoas atendidas sem autorizagao es-
pecifica.
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PONTOS-CHAVE

* Doadores e financiadores avaliam a casa antes da
causa.

* Prontiddo envolve proposito, governancga, transparén-
cia e conformidade.

» Teoria da mudanca ajuda a explicar por que o apoio
gera resultado.

* Kit de credibilidade economiza tempo e aumenta con-
fianca.




PARTE Il

Planejamento da capta-
cao

Captacao de Recursos para o Terceiro Setor
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Captar sem plano é remar sem direcdo. Esta parte ensina a
diagnosticar onde voceé estd, definir para onde quer ir, calcular
do que precisa e construir o argumento que ajuda pessoas e
instituicdes a entenderem por que apoiar.

Ao final desta parte, vocé terd quatro entregaveis: diagndstico,
plano de captagdo, orcamento-base e case for support.



CAPITULO 5

Diagnostico institucional e pronti-
dao

Todo bom plano comeca por uma pergunta honesta: onde esta-
mos agora? Um diagndstico sincero evita metas irreais, revela
bloqueios e mostra quais ajustes precisam vir antes de captar
mais.

Para que serve o diagnéstico

O diagnostico institucional é uma fotografia, com data de corte
definida, da situagdo da organizacdo. Observa finangas, capta-
cdo, governancga, comunicacdo, documentacdo, equipe e rela-
cionamento com apoiadores.

Ele cumpre trés funcdes. Primeiro, da realismo: a meta nasce
de dados, ndo de desejo. Segundo, revela prioridades: mostra
0 que precisa ser corrigido antes de investir em novas frentes.
Terceiro, cria linha de base: sem saber de onde partiu, é im-
possivel medir evolucao.

Quatro dimensoes para olhar

1. Dimensao financeira

Qual é areceita anual? Qual é a média mensal? Como a receita
se divide por fonte? Qual percentual é recurso livre e qual é
vinculado? Existe reserva? Ha meses fortes e fracos? Quanto
custa manter a organizac¢do funcionando por més?

23
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Se esses dados ndo estdo disponiveis, a primeira tarefa do
plano de captacdo néo é pedir dinheiro: é organizar a infor-
macao financeira minima.

2. Dimensao de captacao

Existe base de doadores? Ha doadores recorrentes? Alguém é
responsavel pela captacdo? A organizacdo ja acessou empre-
sas, editais, recursos publicos, incentivos fiscais, doa¢des indi-
viduais ou receita propria? Ha materiais institucionais pron-
tos?

A pergunta central é: a captacdo hoje é improvisada ou existe
algum sistema, mesmo simples?

3. Dimensao de gestao e governancga

O estatuto estd atualizado e registrado? A diretoria vigente
estd formalizada? O conselho fiscal funciona? A contabilidade
estd em dia? As certiddes exigidas estdo validas? Existem poli-
ticas minimas de transparéncia, protecdo de dados e prestacao
de contas?

Lacunas aqui costumam bloquear recursos antes mesmo da
analise do projeto.

4. Dimensao de comunicacao e relacionamento

Como a organizacdo se apresenta ao publico? Tem site, redes,
lista de contatos, relatério de atividades, fotos autorizadas, his-
torias de impacto e canais de doacdo? Mantém contato com
quem ja apoiou?

Captacdo e comunicacdo sdo inseparaveis: quem nao é visto
ndo é lembrado; quem néo é lembrado dificilmente é apoiado.
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A analise SWOT/FOFA adaptada

A matriz SWOT, conhecida em portugués como FOFA, organiza
quatro dimensoes: Forgas, Oportunidades, Fraquezas e Amea-
cas. A interpretacdo correta € essencial.

» Forcas e Fraquezas olham para dentro da organizagdo. Sao
fatores internos, sobre os quais a OSC tem maior controle ou
influéncia direta.

* Oportunidades e Ameacas olham para fora. Sao fatores ex-
ternos, ligados ao contexto, territério, comportamento dos
doadores, editais, legislacdo, economia ou financiadores.

Dimensao Pergunta-guia Exemplos
Forcas O que fazemos bem? Vinculo com a comunidade,
equipe experiente, resultados
comprovados.
Fraquezas O que nos limita Dependéncia de uma fonte,
internamente? contabilidade atrasada, falta de
equipe de captacao.
Oportunidades Que aberturas externas Novos editais, crescimento da
podemos aproveitar? doacao recorrente, empresas
locais sensiveis a causa.
Ameacas Que riscos externos podem Corte de financiamento, crise
nos afetar? econdmica, mudancas de

regras, concorréncia por
recursos.

A forca da matriz esta no cruzamento. Como usar forcas para
aproveitar oportunidades? Como corrigir fraquezas que ex-
pdem a ameacas? O diagndstico vira plano quando essas per-
guntas geram prioridades concretas.
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NA PRATICA

A Casa Acolher (ficticia) fez seu primeiro diagnostico
em uma tarde, com equipe e conselheiros. Descobriu
trés pontos criticos: 70% da receita vinha de uma unica
parceria publica, havia base com mais de 800 contatos
nunca utilizada, e uma certiddo vencida poderia impe-
dir novas parcerias. O plano se desenhou a partir dai:
regularizar documentacdo, ativar a base de contatos e

reduzir dependéncia da fonte publica.
-

CHECKLIST — DIAGNOSTICO MiNIMO

* Receita anual e média mensal calculadas.

* Composicdo da receita por fonte.

» Percentual de recurso livre e vinculado.

* Numero de doadores ativos e recorrentes.

* Maior fonte de receita e grau de dependéncia.
* Despesa fixa mensal e custo de operacao.

* Situacdo da diretoria, conselho, estatuto e atas.
* Contabilidade e certiddes verificadas.

» Base de contatos organizada e tratada conforme a
LGPD.

» Canais de comunicacdo mapeados.

Matriz SWOT/FOFA preenchida com equipe e, quando
possivel, conselho.

* Principais riscos e pendéncias documentais identifica-
dos.
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EVITE ESTES ERROS
» Fazer diagnostico “de cabega”.

» Diagnosticar sozinho.

* Confundir oportunidade com for¢a ou ameaca com fra-
queza.

» Transformar o diagnostico em relatorio de gaveta.

» Captar antes de resolver bloqueios basicos de gover-
nanca e documentacao.

PONTOS-CHAVE N

* Diagnostico da realismo, prioridade e linha de base.

* Olhe financas, captagdo, governanga e comunicacao.

* Na FOFA, Forcas e Fraquezas sdo internas; Oportuni-
dades e Ameacas sdo externas.

* Lacunas documentais e de dados devem entrar no
plano como pré-requisitos.




CAPITULO 6

O plano de captacao de recursos

O plano de captacdo transforma inten¢do em agdo. Ele res-
ponde: quanto precisamos, de onde vira, quem fara, quando
e como saberemos se deu certo.

O que é um plano de captacao

Um plano de captagdo ndo precisa ser um calhamaco. Para
uma OSC pequena ou média, pode caber em poucas paginas
ou em uma planilha bem feita. O que importa € ser especifico,
realista e usado.

Um plano que ndo orienta decisdes é enfeite. O bom plano
fica visivel, é revisado periodicamente e serve como bussola
quando surgem distracoes.

Componentes do plano

1. Meta financeira

A meta nasce do or¢gamento, ndo de um numero solto. Separe
a meta total em metas por fonte: individuos, empresas, editais,
incentivos, recursos publicos, receita propria.

2. Metas SMART
Cada meta deve ser:

* S — especifica: diz exatamente o que sera feito.

e M — mensuravel: tem numero.

28
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* A — atingivel: é realista diante da capacidade da organiza-
céo.

* R—relevante: contribui para sustentabilidade.

* T — temporal: tem prazo.

Exemplo: “Conquistar 100 novos doadores recorrentes de R$

30 por més até 31 de dezembro, gerando R$ 36 mil em receita li-
vre anualizada, caso todos permanecam ativos por 12 meses.”

3. Estratégias e acoes por fonte

Para cada fonte, defina estratégia e acdes. Se a fonte é doa-
dores individuais, a estratégia pode ser campanha de recor-
réncia; as acdes podem ser pagina de doacdo, videos curtos,
e-mails, mensagens e régua de relacionamento.

4. Responsaveis

Toda acdo precisa de dono, prazo e custo estimado. Mesmo em
equipe pequena, atribuir nome evita o limbo do “alguém faz”.

5. Calendario

Distribua acdes ao longo do ano. Considere sazonalidade de
campanhas, datas comunitarias, janelas de editais, aprovacao
de projetos e calenddrio fiscal aplicavel a cada mecanismo.

6. Indicadores

Acompanhe valor captado por fonte, nimero de doadores, re-
corréncia, retencdo, custo de captagdo, retorno por canal e
avanco das propostas.
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NA PRATICA — UM PLANO EM UMA PAGINA -

Meta anual: R$ 300 mil. Mix-alvo: 35% individuos, 25%
empresas, 25% editais/incentivos, 15% receita propria.
Metas: 100 doadores recorrentes, 3 parcerias empresari-
ais, 1 projeto aprovado em fundo, 4 ac¢Ges de receita pro-
pria. Responsaveis: coordenacdo, dire¢do, financeiro
e conselho. Indicadores: receita mensal por fonte, nu-
mero de recorrentes, custo de captacdo e taxa de reten-
cdo.

Priorizando onde investir energia

Priorize por potencial e prontiddo. Fontes de alto potencial e
alta prontiddo sdo prioridade imediata. Fontes de alto poten-
cial e baixa prontiddo entram como projeto de médio prazo. E
melhor executar duas frentes com qualidade do que abrir dez
pela metade.

CHECKLIST — MEU PLANO CONTEM N

» Meta financeira total e por fonte.

e Metas SMART.

» Estratégias e acOes concretas.

* Responsavel, prazo e custo estimado.

* Calendario anual.

* Indicadores e rotina de acompanhamento.
* Premissas e riscos.

* Plano B para fontes incertas.
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. EVITE ESTES ERROS | .

* Definir meta sem orgamento.

» Listar muitas frentes e executar mal.
* Plano sem responsaveis e datas.

* Confundir receita anualizada com receita recebida no

periodo.
- J

PONTOS-CHAVE N

* O plano responde quanto, de onde, quem, quando e
como medir.

¢ Use metas SMART.

* Priorize por potencial e prontidao.

* Revise o plano ao longo do ano.




CAPITULO 7

Orcamento e precificacao de pro-
jetos

Saber quanto custa o que vocé faz é pré-requisito para captar
com seguranca. Orcar mal, quase sempre para menos, é uma
forma silenciosa de comprometer a organizacao.

Por que orcamento é assunto de captacao

A meta de captagdo nasce do orgcamento. Sem saber quanto
custa operar e quanto custa cada projeto, ndo ha como pedir o
valor correto. Financiadores também avaliam a qualidade do
orcamento: um orcamento coerente transmite competéncia;
um orcamento genérico levanta suspeitas.

Custos diretos e indiretos

Custos diretos sdo ligados claramente a um projeto: equipe,
material, transporte, alimentacdo, servi¢o contratado. Custos
indiretos, custos de gestdo ou custos de estrutura mantém a
organizacdo inteira funcionando: aluguel, contador, energia,
coordenacao geral, sistema de gestdo, comunicacao e adminis-
tracao.

O erro classico é orcar apenas o custo direto e “esquecer” a
estrutura. Resultado: a organizacdo capta para o projeto, mas
sufoca no funcionamento.
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Rateio de custos indiretos

Rateio é a distribuicdo de parte da estrutura entre projetos, se-
gundo critério justo e documentado. Critérios possiveis:

* proporc¢do do or¢camento;

* horas ou pessoas dedicadas;

* uso de espago ou Servicos;

» percentual de custos de gestdo, quando permitido.

Use sempre memoria de calculo. Alguns financiadores acei-

tam percentual fixo; outros exigem rubricas detalhadas; ou-
tros limitam ou vedam determinados custos.

ATENCAO JURIDICA / FISCAL

Cada edital, parceria ou mecanismo define despesas ele-
giveis. Recursos publicos, fundos e incentivos costu-
mam delimitar rubricas com rigor. Leia a regra antes
de montar o orcamento. Custos indiretos s6 devem ser
incluidos quando permitidos e justificados.

Precificar um projeto, passo a passo

1. Liste atividades do inicio ao fim.
2. Levante custos diretos.

3. Inclua tributos, encargos, beneficios e provisdes conforme
o vinculo.

4. Some custos indiretos permitidos, com memoria de cdlculo.

5. Preveja atualizacdo de custos, reserva técnica ou margem
apenas quando autorizada.

6. Revise a viabilidade: o valor permite entregar com quali-
dade?
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NA PRATICA -

O Coletivo Florescer (ficticio) or¢ou uma oficina em R$
12 mil, considerando apenas material e remuneracao
do oficineiro. Ao revisar, percebeu que faltavam trans-
porte, coordenacdo, uso do espaco, prestacdo de contas
e custos incidentes conforme o tipo de contratacdo. O
custo real era R$ 19 mil. Orgar certo evitou que a or-
ganizacdo financiasse o projeto com recursos proprios
escassos.

Orcamento institucional anual

Além dos or¢camentos por projeto, mantenha or¢camento ins-
titucional anual. Ele mostra todas as receitas e despesas pre-
vistas e revela o gap de captacdo: despesa planejada menos
receita garantida. Se houver déficit acumulado ou meta de re-
serva, apresente separadamente.

CHECKLIST — ORGAMENTO SAUDAVEL .

e Custos diretos levantados.

* Custos de pessoas calculados conforme vinculo.
* Custos indiretos identificados e rateados.

* Memdria de calculo documentada.

* Regras do financiador verificadas.

* Orcamento institucional consolidado.

* Fluxo de caixa avaliado.

* Meta de captacdo definida com base no or¢camento.
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EVITE ESTES ERROS
* Orgar so custo direto.

* Subestimar encargos, tributos e provisoes.

Subprecificar para parecer competitivo.
 Criar margem genérica onde o edital ndo permite.

* Nao diferenciar orcamento de projeto e fluxo de caixa.

PONTOS-CHAVE N

* A meta de captacdo nasce do orcamento.

* Custosindiretos sdo reais e devem ser tratados com téc-
nica.

* Memoria de calculo protege a organizacao.

* Orcamento bem feito transmite competéncia.




CAPITULO 8

A causa que convence: storytel-
ling e case for support

Dados informam, mas histérias movem. Para captar, a orga-
nizacdo precisa traduzir a missdo em narrativa que toque o
coracdo e convenca a razdo, sempre preservando dignidade e
verdade.

Por que histéria importa

Diante de numeros grandes, muitas pessoas tém dificuldade
de criar conexdo emocional imediata. Uma historia concreta
ajuda a tornar o problema compreensivel. Mas historia sem
dado pode parecer caso isolado; dado sem histdéria pode pa-
recer frio. Boas capta¢des combinam narrativa humana, con-
texto e evidéncia.

Elementos de uma boa histéria de impacto

* Pessoa, familia ou comunidade apresentada com contexto e
dignidade.

» Desafio concreto antes da atuacao.

* Acdo da organizacao.

* Resultado observado, de preferéncia com indicador.

* Papel do apoio como contribui¢do para tornar a transforma-
cdo possivel.
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Evite linguagem salvacionista. O doador ndo é “hero6i” que re-
solve sozinho; ele contribui para uma rede de transformacao
que envolve beneficiarios, equipe, comunidade e instituigao.

NA PRATICA — DO DADO A HISTORIA .

Versao fraca: “Atendemos 320 idosos em situacao de iso-
lamento.”

Versdo melhor: “Seu Antonio, personagem ficticio inspi-
rado em situacgoes tipicas, passava dias sem conversar
com ninguém. Depois de ingressar no programa de con-
vivéncia, retomou vinculos e passou a participar de ati-
vidades semanais. Como ele, 320 idosos foram acompa-
nhados este ano. Cada novo apoiador ajuda a ampliar
esse cuidado.”

A segunda versdo informa o numero e mostra por que
ele importa.

O case for support

O case for support é o documento-mde da captacdo. Ele reune,
de forma persuasiva, o que alguém precisa saber e sentir para
decidir apoiar.

Um bom case responde:

Qual é o problema?

Por que é urgente e relevante?

Qual é a solugao?

Por que esta organizacdo é confiavel?
Por que agora?

O que estd sendo pedido?

N o ook w e

Que resultado ou impacto o apoio ajuda a viabilizar?
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Mensagem por publico

Publico Valoriza Enfase

Doador individual Emocao, propdsito, Histoéria humana +
pertencimento contribuicdo concreta

Empresa Valores, reputacéo, territério, Alinhamento estratégico +
colaboradores entrega séria

Fundacao ou edital Método, aderéncia, Teoria da mudancga +
indicadores evidéncias

Poder publico Interesse publico, Politica publica + plano de
conformidade, capacidade trabalho

Grandes doadores Confianca, legado, visdo de Relacdo individual +
longo prazo governanga

Uma palavra sobre dignidade

Contar histdrias de pessoas vulnerabilizadas exige responsabi-
lidade ética. Evite imagens e relatos que exploram sofrimento
para chocar. Mostre pessoas como protagonistas de suas traje-
torias, ndo como objetos de comocao.

ATENCAO JURIDICA / ETICA

Obtenha autorizacdo por escrito, especifica quanto a
finalidade, canais, prazo e possibilidade de revogacao.
Quando envolver criangas, adolescentes, pessoas sob tu-
tela/curatela ou pessoas em situacdo de vulnerabilidade,
obtenha autorizagdo do responsavel legal quando apli-
cavel e avalie risco de exposicdo. Mesmo com autoriza-
cdo, evite divulgar informacao que possa gerar estigma,
constrangimento ou risco.
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CHECKLIST — MEU CASE FOR SUPPORT N

* Responde problema, solucdo, por que nds, por que
agora, pedido e resultado.

* Combina histdria e dado.

» Usa dados com fonte e ano.

* Preserva dignidade das pessoas retratadas.
* Tem autorizagdo adequada.

* Tem versoes por publico.

» Esta atualizado com resultados recentes.

EVITE ESTES ERROS
* Falar so da organizagdo, ndo da transformacao.

» Afogar a mensagem em numeros.
» Usar a mesma mensagem para todo publico.
 Explorar sofrimento.

» Usar imagem, nome ou depoimento sem autorizagao.

PONTOS-CHAVE N

* Histdria cria conexao; dado da dimensao.

* O case for support organiza a captagao.
* Mensagem muda conforme publico.

* Dignidade e autorizacao sdo condicOes éticas da narra-
tiva.




PARTE Il

As fontes de recurso

Captacao de Recursos para o Terceiro Setor
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Chegamos ao coracdo pratico do livro. Os proximos capitulos
percorrem as principais fontes de recurso para uma OSC no
Brasil: como funcionam, para quem servem, como acessa-las
com seguranca e quais cuidados tomar. Nem toda fonte serve
para toda organizacdo. Escolha conforme aderéncia a missdo,
maturidade institucional, custo de captacdo e capacidade de
prestacdo de contas.



CAPITULO 9

Doadores individuais

Individuos sdo uma das fontes mais resilientes e democraticas
de recursos. Construir uma base de pessoas que doam, especi-
almente de forma recorrente, pode transformar a sustentabi-
lidade de uma OSC.

Por que apostar em pessoas fisicas

Doagdes individuais sdo pulverizadas: se uma pessoa sai, a
base permanece. Tendem a ser mais flexiveis quando néo vin-
culadas a campanhas ou projetos especificos. E criam vinculo
social com a causa.

Essa fonte se constrdi no tempo. N&ao ha atalho: relaciona-
mento, confiancga, facilidade de doar e retorno frequente sao
indispensaveis.

Modalidades de doacao individual
Doacao unica

E a contribui¢fo pontual, geralmente motivada por campanha,
emergéncia ou convite especifico. E porta de entrada. O erro
é deixar o doador desaparecer depois.

Doacao recorrente

Ea contribuicdo automatica e periddica, normalmente mensal,
por cartdo, plataforma ou funcionalidade disponivel no banco.
E valiosa porque gera previsibilidade. Pix Automatico e outras
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solucdes de recorréncia podem ser usados quando disponiveis
e integrados de forma segura.

Campanhas

Tém meta e prazo: reformar um espago, comprar equipa-
mento, custear atendimento por determinado periodo. Funci-
onam melhor quando h4 histéria forte, meta clara e prestagdo
de contas.

Legados

Doacdo testamentdria ou planejamento de legado é fonte de
longo prazo, ainda pouco explorada no Brasil. Exige confianca
profunda e orientacdo juridica.

Régua de relacionamento

Momento Acao Objetivo

Até 48h Agradecer Reconhecimento
Semana 1 Boas-vindas Mostrar impacto inicial
Més 1 Histdria ou resultado Conexao

Més 3 Convite a recorréncia Aprofundar vinculo
Trimestral Relatério acessivel Transparéncia

Anual Prestacao de contas Renovacao e fidelizacao

Doar ndo pode ser a ultima interacdo. A doagdo inicia uma
relacdo.
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NA PRATICA

A ONG Ler é Voar (ficticia) tinha 1.200 doadores pontuais
e nenhum recorrente. Criou agradecimento em 24 ho-
ras, uma histdria por més e, no terceiro contato, convite
simples & doacdo mensal. Em seis meses, parte dos do-
adores pontuais virou recorrente. A mudanga nao veio
de doadores novos, mas de relacionamento com quem
ja confiava.

ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Doagdes de pessoa fisica a uma OSC comum, sem meca-
nismo de incentivo, em regra ndo geram dedug¢do no im-
posto de renda do doador. Ainda assim, emita recibo
de doacdo comum. Ao coletar dados de doadores, tenha
base legal adequada, finalidade clara, minimizacdo, se-
guranca e canal para exercicio de direitos do titular.

CHECKLIST — CAPTACAO COM INDIVIDUOS

» Forma facil de doar.

* Opcdo de recorréncia quando disponivel.

* Base de doadores organizada.

» Agradecimento rapido.

* Régua de relacionamento.

* Plano para converter pontuais em recorrentes.

» Taxa de retencdo acompanhada.

LGPD observada.
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EVITE ESTES ERROS
* SO falar com o doador quando precisa de dinheiro.

» Agradecer tarde ou ndo agradecer.
* Abandonar retencao.
» Ndo oferecer recorréncia.

» Tratar dados sem seguranca.

PONTOS-CHAVE N

* Individuos geram base pulverizada.

* Doacdo recorrente da previsibilidade.
* Retencdo é tdo importante quanto aquisicgao.

* Relacionamento transforma doacdo em vinculo.




CAPITULO 10

Captacao digital

O digital democratizou a captacdo: uma organiza¢do pequena
pode alcancar, engajar e receber de doadores com baixo custo.
Mas ferramenta sem estratégia é s6 barulho.

O funil digital
Pense no digital como funil:

 Atrair: redes, busca, indicacdes e conteudo.
* Engajar: historias, e-mails, mensagens e conversas.

» Converter: pagina de doacdo, QR Code, Pix, cartdo, plata-
forma.

* Fidelizar: agradecimento, régua, relatorios e recorréncia.

O erro € cuidar apenas da pagina de doacdo e esquecer que
alguém precisa chegar até ela com confianca.

O caminho de doacao

A organizacdo precisa de forma simples, segura e clara para
receber doagdes. O ideal é poucos cliques, valores sugeridos,
opcdo de recorréncia quando disponivel, multiplos meios de
pagamento, boa experiéncia no celular e confirmacao imedi-
ata.
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Plataformas

Exemplos de plataformas brasileiras incluem Apoia.se, Ca-
tarse, Benfeitoria, Vakinha e Kickante. Elas podem acelerar
primeiros passos, mas suas taxas, regras de saque, funciona-
lidades, emissdo de recibos, exportacdo de base e politicas de
dados mudam. Verifique antes de escolher.

Conteldo e canais

* Redes sociais: mostram trabalho e criam comunidade.

* E-mail: canal direto e controlavel.

* Mensageria: util para mobilizagdo préxima.

» Site: casa digital da credibilidade.

* Indicacdo: apoiadores convidando apoiadores.

A maior parte do conteudo deve informar, emocionar e prestar

contas. Pedido é importante, mas ndo pode ser a unica mensa-
gem.

Seguranca digital

Pagina de doacdo deve identificar claramente a organizacao,
CNP]J, canais oficiais, politica de privacidade e meios de paga-
mento idoneos. Evite vaquinhas ou links sem validagdo insti-
tucional.
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NA PRATICA

O Instituto Maré (ficticio) lancou crowdfunding para
comprar uma embarcacao de apoio. Antes de divulgar
publicamente, mobilizou pessoas proximas para as pri-
meiras doacdes. Essa tracdo inicial, somada a um video
curto e objetivo, gerou confianca. O segredo nao foi ape-
nas a plataforma; foi preparacao, histdria e rede.

ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Na captacdo digital, a organizacdo trata dados pessoais
e, as vezes, dados de pagamento. Use meios seguros, nao
armazene dados completos de cartdo em planilhas, res-
peite a LGPD e informe corretamente se a doagdo gera
ou ndo beneficio fiscal.

CHECKLIST — PRONTIDAO DIGITAL

» Pagina ou canal de doacdo seguro.

* CNP]J e identificagdo visiveis.

* Pix/cartdo/plataforma conforme publico.

» Experiéncia mobile testada.

* Confirmacdo e agradecimento automatico.
* Politica de privacidade.

» Conteudo de impacto e prestacdo de contas.

* Mecanismo para apoiadores convidarem outros.
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EVITE ESTES ERROS
* Criar pagina e ndo trabalhar atragao.

» Usar redes s0 para pedir dinheiro.
* Lancar crowdfunding sem tracdo inicial.

 Ignorar seguranca e LGPD.

PONTOS-CHAVE N

* Digital potencializa relacionamento, ndo o substitui.

* Funil completo: atrair, engajar, converter, fidelizar.
» Plataformas sdo ferramentas, ndo estratégia.

» Seguranca e clareza aumentam confianca.




CAPITULO 11

Empresas e investimento social
privado

Empresas podem ser parceiras poderosas —nao apenas como
fonte de dinheiro. A relacdo precisa fazer sentido para os dois
lados: a empresa busca alinhamento, reputagdo, engajamento
e impacto; a OSC oferece causa legitima, gestao séria e entrega
confiavel.

Por que empresas apoiam causas

Empresas se aproximam de causas por convic¢do de lideran-
cas, cultura organizacional, engajamento de funcionéarios, re-
putacao, relacdo com comunidade, agenda ESG, cumprimento
de compromissos sociais e, quando aplicavel, incentivo fiscal.

Quanto mais a causa dialoga com o negdcio, territério ou valo-
res da empresa, maior a chance de parceria.

Formas de parceria

Doacao corporativa

A empresa doa recursos financeiros ou materiais, sem con-
trapartida promocional relevante. Pode ser pontual ou recor-
rente.
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Patrocinio

A empresa apoia projeto ou evento em troca de visibilidade
e associacdo de marca. Como envolve contrapartidas, deve
ser documentado e contabilizado de forma distinta da doagdo
pura.

Marketing relacionado a causa

A empresa vincula venda de produto ou servi¢go a doagdo. A
comunicac¢ao ao consumidor precisa dizer quanto serd doado,
para quem, por quanto tempo, com qual limite e como o resul-
tado sera comprovado.

Voluntariado e pro bono

A empresa mobiliza funcionérios ou especialistas. Apoio juri-
dico, contabil, tecnoldgico e de comunicac¢do pode valer muito
para OSCs pequenas.

Matching e campanhas internas

A empresa dobra doacdes de funcionarios ou promove campa-
nha interna. Essa modalidade combina cultura corporativa e
doacdo individual.

Como abordar uma empresa

Pesquise valores, territorio, historico e temas apoiados.
Encontre a conexdo real.

Busque porta de entrada confiavel.

Prepare proposta sob medida.

Ofereca modalidades de apoio.

SRR e

Formalize.
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7. Entregue e preste contas.

NA PRATICA

A Trilha Viva (ficticia), de educacdo ambiental, queria
patrocinio. Em vez de disparar proposta genérica, listou
empresas locais com relacdo com natureza e sustenta-
bilidade. Por indicacdo de conselheiro, apresentou trés
cotas com contrapartidas realistas. Fechou a cota inter-
medidria, entregou relatdrio final e renovou a parceria.

ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Formalize parcerias empresariais em contrato ou termo
adequado. Diferencie doacdo, patrocinio, marketing de
causa, prestacdo de servico e cooperacdo. Beneficio fis-
cal s6 deve ser mencionado quando houver mecanismo
aplicavel, requisitos cumpridos e validacao contabil.

CHECKLIST — PRONTO PARA EMPRESAS

* Lista de empresas com afinidade real.
* Proposta personalizavel.

* Plano de cotas ou modalidades.

» Contrapartidas possiveis e permitidas.

» Politica de uso de marca.

Modelo de contrato ou termo.

* Processo de prestacdo de contas.
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EVITE ESTES ERROS
» Enviar proposta genérica.

* Prometer contrapartidas impossiveis.

Confundir doacdo e patrocinio.
» Ndo formalizar.

» Falhar na entrega e matar renovacao.

PONTOS-CHAVE N

* Empresas apoiam por valores, reputacdo, territorio,
pessoas e, as vezes, fiscal.

* Proposta precisa ser aderente.

» Formalizacao protege ambos os lados.

* Prestacdo de contas garante continuidade.




CAPITULO 12

Incentivos fiscais: foco Brasil

As leis de incentivo permitem que contribuintes direcionem
parte do imposto devido para fundos ou projetos previamente
autorizados. Para a OSC, essa pode ser uma fonte poderosa.
Para o captador, é também uma das dreas que mais exige pre-
cisdo, documentacdo e validagao contdbil.

A ideia central: imposto que pode virar projeto

Em determinados mecanismos legais, a pessoa fisica ou juri-
dica pode destinar parte do imposto de renda devido para pro-
jetos sociais, culturais, esportivos ou de saude previamente
aprovados, ou para fundos publicos especificos, observados os
limites e requisitos de cada regra.

A mensagem correta ndo é “doe sem custo” de forma genérica.
A formulagdo segura é: quando o contribuinte cumpre os re-
quisitos, tem imposto devido suficiente, usa o regime de de-
claracdo adequado e respeita limites aplicaveis, a destinagdo
pode reduzir imposto a pagar ou aumentar restituicdo, con-
forme o caso.

Nunca prometa beneficio fiscal sem verificar:
» perfil do contribuinte;

* regime tributdrio;

» imposto devido disponivel;

* limite especifico e eventual limite global;
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 aprovacdo prévia do projeto ou habilitacdo do fundo;
* prazo de destinacao;

* recibo e comprovacao exigidos.

Fundos da Crianca e do Adolescente e Fundos da
Pessoa Idosa

Esses fundos financiam politicas e projetos relacionados a pro-
tecao de criancas, adolescentes e pessoas idosas. Podem existir
em ambito nacional, estadual, distrital ou municipal.

Para pessoas fisicas, distinga dois momentos:

1. Destinagdes feitas durante o ano-calenddario, observando o
limite global aplicavel as dedugdes incentivadas.

2. Destinacoes feitas diretamente na declaragdo, em que o pro-
grama da Receita permite até 3% para Fundos da Crianca e
do Adolescente e até 3% para Fundos da Pessoa Idosa, ob-
servadas as regras da declaracao.

Para pessoas juridicas, em regra, apenas empresas tributadas
pelo lucro real conseguem usar os principais mecanismos fe-
derais de deducdo do IRP]J. Nos fundos da crianca/adolescente
e da pessoa idosa, é comum a referéncia ao limite de 1% do
imposto devido para cada fundo, conforme regras vigentes.

A OSC se conecta ao mecanismo quando possui projeto apro-
vado ou chancela do conselho/fundo competente, conforme a
norma local. Inscricdo em conselho, sozinha, ndo garante cap-
tacao.
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Lei de Incentivo a Cultura

A Lei de Incentivo a Cultura permite que pessoas fisicas e pes-
soas juridicas tributadas pelo lucro real apoiem projetos cultu-
rais aprovados pelo 6rgdo competente, por doagdo ou patroci-
nio, com possibilidade de deducdo dentro dos limites legais.

Como referéncia geral, pessoas fisicas podem direcionar até
6% do imposto devido e pessoas juridicas tributadas pelo lucro
real até 4%, mas o enquadramento do projeto, a modalidade de
apoio e as regras vigentes devem ser confirmados no sistema
oficial e com apoio contdabil.

Lei de Incentivo ao Esporte

A Leide Incentivo ao Esporte permite destinacdo para projetos
desportivos e paradesportivos aprovados. Conforme norma
oficial publicada em 2026, a deducado para pessoas fisicas fica
limitada a 7% do imposto devido; para pessoas juridicas, o li-
mite é de 2% até o ano-calendario de 2027 e passa a 3% a partir
do ano-calendério de 2028, observadas condicdes legais.

Saude: PRONON e PRONAS/PCD

O PRONON e o PRONAS/PCD financiam projetos previamente
aprovados pelo Ministério da Saude nas areas de atenc¢do on-
coldgica e atencdo a saude da pessoa com deficiéncia.

Cada doador pode destinar 1% do imposto de renda devido
ao PRONON e 1% ao PRONAS/PCD, observadas regras vigentes,
perfil tributdrio, aprovacao prévia do projeto e documentacao
correta.
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ATENGAO JURIDICA / FISCAL — LEIA COM CUIDADO

Esta é uma das areas mais sensiveis do livro. Percentu-
ais, tetos, prazos, limites globais, regras de deducao, for-
muldrios, recibos, contas bancarias, sistemas e exigén-
cias de prestacdo de contas podem mudar.

Antes de planejar ou comunicar captacdo incentivada:

» confirme a regra vigente na fonte oficial;

* valide o caso com contador;

* ndo some percentuais mecanicamente;

* diferencie pessoa fisica e juridica;

» confirme se a empresa é do lucro real;

« verifique se ha projeto aprovado ou fundo habilitado;

* ndo use “sem custo”, “custo zero” ou “deducdo garan-
tida” sem condicionantes.

Como a OSC capta por incentivo

—
©
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Verifique aderéncia da causa.

Confirme elegibilidade da organizacdo.

Estruture projeto conforme regras.

Submeta e aguarde aprovacdo ou autorizacao de captacgao.
Prepare material claro e cauteloso.

Oriente o doador a consultar sua contabilidade.

Receba pelo canal autorizado.

Emita documentos conforme o mecanismo.

Execute conforme o plano aprovado.

Preste contas rigorosamente.
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NA PRATICA

O Instituto Crescer (ficticio) aprovou projeto junto ao
conselho municipal competente. Antes de procurar em-
presas, revisou com contador quais perfis poderiam des-
tinar recursos. Na abordagem, evitou prometer “dedu-
¢do automatica” e usou mensagem precisa: “Empresas
tributadas pelo lucro real, observadas as regras vigentes
e o limite disponivel, podem destinar parte do imposto
devido para projetos aprovados pelo fundo. Consulte

sua contabilidade para verificar a possibilidade.”
.

CHECKLIST — CAPTACAO INCENTIVADA

* Mecanismo aderente identificado.

Elegibilidade confirmada.

» Projeto, chancela ou autorizacao verificados.
* Fonte oficial consultada.

* Limites e prazos validados com contador.

* Comunicagdo sem promessa automatica.

* Pessoa fisica e juridica diferenciadas.

Recibos/documentos corretos.

Controle financeiro separado quando exigido.

* Prestacdo de contas planejada.
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EVITE ESTES ERROS
* Prometer beneficio fiscal sem confirmar requisitos.

* Dizer que toda doacdo a OSC é dedutivel.
* Somar limites sem validacao.
* Captar antes de aprovacao.

* Usar recibo genérico onde ha documento especifico.

PONTOS-CHAVE ~

* Incentivo fiscal permite destinar parte do imposto de-
vido para fundos ou projetos aprovados.

* O efeito fiscal depende do contribuinte, imposto de-
vido, limites e comprovacao.

* Cada mecanismo tem regras proprias.

* Confirme sempre em fonte oficial e com contador.
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Recursos publicos e o MROSC

O poder publico é um dos maiores financiadores de OSCs.
Acessa-lo de forma segura passa por entender o MROSC —
Marco Regulatorio das Organizacdes da Sociedade Civil.

O que é o MROSC

ALein®13.019/2014 estabelece o regime juridico das parcerias
entre Administracdo Publica e OSCs, envolvendo ou néo trans-
feréncia de recursos, em regime de mutua cooperacdo e para
finalidades de interesse publico.

Antes do MROSC, muitas parcerias eram formalizadas por con-
vénios ou instrumentos pouco adequados a natureza das OSCs.
O marco trouxe regras mais claras, valorizou o trabalho das or-
ganizacoes e reforcou transparéncia.

Instrumentos de parceria

Instrumento Quem propoe Recursos Em poucas palavras
financeiros?

Termo de Administracao Sim O poder publico define a

colaboracédo publica politica ou objeto e a OSC

executa.

Termo de OsC Sim A iniciativa parte da

fomento organizagao.

Acordo de Qualquer parte Nao ha Cooperacao sem repasse

cooperacao transferéncia financeiro, podendo envolver
financeira acodes, bens ou apoio técnico

conforme a regra.
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Chamamento publico

Como regra geral, a selecdo ocorre por chamamento publico.
O edital deve apresentar objeto, requisitos, prazos, critérios,
valores e forma de julgamento. Respeite prazos minimos pre-
vistos em lei, regulamento e edital.

Requisitos

Aleiprevé exigéncias como tempo minimo de existéncia, expe-
riéncia prévia, capacidade técnica e operacional, regularidade
documental e plano de trabalho. Verifique também decretos e
regulamentos do ente federativo.

Como participar

Monitore portais oficiais, conselhos e secretarias.
Leia o edital completo.

Cheque elegibilidade.

Elabore plano de trabalho.

Prepare documentos.

Submeta dentro do prazo.

Execute conforme aprovado.

®© N Uk w e

Preste contas continuamente.

ATENCAO JURIDICA / FISCAL

Recursos publicos exigem controle rigoroso: conta es-
pecifica quando exigida, rastreabilidade, despesas con-
forme rubricas, comprovantes, relatorios e guarda do-
cumental. Despesas fora do plano podem ser glosadas e
gerar devolucdo de valores.
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NA PRATICA

A Associacdo Bem Viver (ficticia) encontrou chama-
mento estadual alinhado a sua atuagdo. Antes de con-
correr, conferiu tempo minimo, certiddes e experiéncia.
Montou plano de trabalho seguindo as rubricas do edital.
Na execucdo, abriu conta especifica, controlou cada des-
pesa e guardou comprovantes em pasta digital. A pres-

tacdo de contas foi aprovada sem ressalvas.
N

CHECKLIST — PARCERIA PUBLICA

* Tempo minimo cumprido.

» Experiéncia comprovavel.

Documentos e certiddes em dia.

Regulamento local verificado.

Edital lido integralmente.

Plano de trabalho alinhado.

Controle por rubrica.

Conta especifica quando exigida.

Processo de guarda de comprovantes.

EVITE ESTES ERROS
* Concorrer sem ler o edital.

* Gastar fora da rubrica.
* Misturar recurso publico com caixa geral.

 Deixar prestacdo de contas para o fim.
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PONTOS-CHAVE .\

* MROSC rege parcerias publicas com OSCs.

* Instrumentos: colaboracao, fomento e cooperacao.
* Chamamento publico é regra geral.

 Prestacdo de contas precisa ser planejada desde o ini-
cio.




CAPITULO 14

Editais e fundos

Editais sdo chamadas competitivas em que organizagoes apre-
sentam projetos para concorrer a recursos. Dominar a busca
e a escrita de propostas abre acesso a fundacdes, institutos e
fundos nacionais e internacionais.

O universo dos editais

Além dos chamamentos publicos, hé editais privados e hibri-
dos. Financiadores comuns:

» fundacoes e institutos empresariais;

» fundacgdes independentes e familiares;
» fundos socioambientais e tematicos;

* cooperacdo internacional;

* editais governamentais setoriais.

A cooperacdo internacional pode ser relevante, mas é volatil e
pode exigir compliance, auditoria, moeda estrangeira, contra-
partidas, idioma e regras proprias.

Onde encontrar editais

* Sites e newsletters de fundagdes e institutos.
* Redes e associagdes do setor.

» Portais oficiais e diarios oficiais.
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Sites de conselhos de direitos.
Secretarias setoriais.
Plataformas agregadoras.

Transferegov.br, quando aplicavel.

Aderéncia antes de escrita

Nao concorra a edital desalinhado apenas porque ha dinheiro.
Antes de escrever, faca matriz de aderéncia: critérios, evidén-
cias, documentos, riscos e responsaveis.

Anatomia de boa proposta

10.
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Aderéncia total ao edital.

Diagnostico com dados.

Objetivos claros.

Metas mensuraveis.

Metodologia consistente.

Cronograma realista.

Orgamento por rubrica com memoria de cdalculo.
Indicadores e monitoramento.

Capacidade institucional.

Sustentabilidade p6s-projeto.

NA PRATICA N

O Coletivo Semente (ficticio) perdeu trés editais porque
enviava sempre o mesmo projeto. No quarto, leu o edital
linha a linha, montou matriz de aderéncia e respondeu
cada exigéncia. A causa era a mesma; a diferenca foi a
aderéncia.
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Relacionamento com financiadores

Editais parecem impessoais, mas reputacdo conta. Participe
de eventos, tire duvidas por canais oficiais e, quando permi-
tido, peca feedback. Apos aprovagao, comunique-se e entre-
gue com exceléncia.

ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Cada edital tem regras de despesa, prestacdo de contas,
propriedade intelectual, comunicacdo, auditoria e trans-
paréncia. Em recursos internacionais, verifique cambio,
tributos, sang¢des, compliance e contrato antes de assi-
nar.

CHECKLIST — ANTES DE ENVIAR N

 Edital lido integralmente.

Elegibilidade confirmada.

» Matriz de aderéncia preenchida.

Objetivos e indicadores claros.
* Orcamento dentro das rubricas.
* Documentos anexados.

* Revisdo por outra pessoa.

* Riscos mapeados.
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EVITE ESTES ERROS
* Reaproveitar proposta sem adaptar.

* Escrever na ultima hora.
* Ignorar detalhes formais.
* Concorrer desalinhado a misséo.

* Depender de um unico financiador.

PONTOS-CHAVE N

 Editais vencem por aderéncia, qualidade e capacidade
de execucdo.

* Monitoramento deve ser rotina.

* Matriz de aderéncia economiza tempo.

* Boa execucdo gera reputacao.




CAPITULO 15

Eventos e mobilizacao comunita-
ria

Eventos captam recursos, mas fazem mais que isso: aproxi-
mam pessoas da causa, geram visibilidade e fortalecem comu-
nidade. Bem planejados, sdo motor de relacionamento. Mal
planejados, dao prejuizo.

Por que fazer eventos

Eventos tém valor duplo: captar e cultivar. Um evento pode
gerar receita pequena, mas conquistar novos doadores, par-
ceiros e voluntérios. Antes de fazer, pergunte: o objetivo prin-
cipal é arrecadar, dar visibilidade, agradecer apoiadores ou
engajar comunidade?

Tipos de evento

* Jantares, bazares, shows, leildes e festas beneficentes.
* Lives e eventos digitais.

* Eventos hibridos.

* Desafios esportivos ou comunitarios.

» MobilizagOes peer-to-peer, em que apoiadores captam entre
conhecidos.
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Planejando um evento

Defina objetivo e meta.

Faca orcamento completo.

Busque patrocinio para cobrir custos.

Capture contatos com transparéncia e base legal adequada.
Ofereca formas faceis de doar.

Conte a causa durante o evento.

N o ok w e

Faca pos-evento com agradecimento e prestacao de contas.

NA PRATICA N

A Casa do Caminho (ficticia) fazia jantar anual que quase
ndo gerava resultado. Mudou a légica: buscou patroci-
nador para cobrir custos, usou QR Codes nas mesas, exi-
biu video curto e convidou participantes a recorréncia.
A maior vitdria ndo foi sé a arrecadacdo do dia, mas a
base de apoiadores que nasceu do evento.

Mobilizacdo comunitaria

Comércio local, igrejas, escolas, liderancas, associacdes e vizi-
nhos formam rede de apoio difusa e resiliente. Mobilizacdo
comunitdria funciona porque confianca circula por relacdes
proximas.
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ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Eventos podem envolver alvards, autorizacdes, contra-
tos, notas fiscais, direitos autorais, uso de imagem, se-
guro, responsabilidade civil e registro contabil. Rifas
e sorteios exigem cautela especial: a Fazenda informa
que rifas, entendidas como sorteios com venda de bilhe-
tes numerados, sdo proibidas no Brasil, salvo hipoteses
e formatos permitidos para entidades beneficentes nos
termos da legislacdo especifica. Antes de qualquer agao
desse tipo, confirme possibilidade juridica e eventual au-
torizacdo no orgao competente.

CHECKLIST — EVENTO

* Objetivo e meta definidos.

 Orgamento completo.

Ponto de equilibrio calculado.

» Patrocinio buscado.

Contratos e autorizacdes verificados.
* Meios de doacdo no local.

* Momento de contar a causa.

* Captura de contatos conforme LGPD.

» Pos-evento planejado.
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. EVITE ESTES ERROS |

* Fazer evento sem orcamento.

 Ndo capturar contatos.

Fazer festa sem causa.
* Ndao fazer pos-evento.

* Usar rifa ou sorteio sem validacao juridica.
-

PONTOS-CHAVE

» Eventos captam e cultivam.
* O maior ativo pode ser o relacionamento gerado.

» Patrocinio de custos aumenta resultado liquido.

» Mobilizacdo comunitaria multiplica alcance.




CAPITULO 16

Geracao de receita propria

E se parte dos recursos viesse do que a propria organizagdo
gera? Receita propria amplia autonomia, mas exige maturi-
dade de gestao.

O que é receita propria

Receita propria € recurso gerado por atividade econdémica da
organizacdo: venda de produtos, prestacdo de servigos, explo-
racao de ativo, licenciamento de metodologia ou fundo patri-
monial. A vantagem é autonomia; a contrapartida é complexi-
dade juridica, tributdria, contdbil e operacional.

ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Uma OSC pode gerar receita, desde que o resultado seja
reinvestido na missao e que a atividade seja compativel
com estatuto e regime tributario. Atividades econdmi-
cas podem afetar imunidades, isencdes ou certificagoes
se mal estruturadas. Consulte contador e advogado an-
tes de iniciar operacdo recorrente.

Caminhos

Venda de produtos

Produtos feitos pela organizacdo, por pessoas atendidas ou
com marca da causa. Quando envolver beneficidrios, observe
remuneracdo, direitos, protecdo de criancgas/adolescentes e
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reparticdo justa.
Prestacao de servicos

Cursos, consultorias, capacitagdes e licenciamento de metodo-
logia. Verifique compatibilidade com estatuto.

Negdcios sociais

Modelos que geram impacto e receita simultaneamente. Exi-
gem visdo empreendedora e estrutura juridica adequada.

Fundos patrimoniais

Fundos patrimoniais, ou endowments, sdo estruturas de longo
prazo para arrecadar, gerir e destinar doagdes privadas a fina-
lidades de interesse publico. No Brasil, ha marco legal especi-
fico na Lei n° 13.800/2019. Em regra, o patrimonio principal
¢é preservado conforme politica do fundo, e rendimentos ou
parcelas autorizadas financiam a causa.

NA PRATICA -

A Oficina Esperanca (ficticia), que forma costureiras, co-
mecou a vender pecas produzidas em atividades forma-
tivas. Com orientacdo contabil e regras claras de remu-
neracao e reinvestimento, criou pequena marca social.
Em trés anos, parte do orcamento passou a vir da receita
propria. A atividade fortaleceu autonomia sem desviar
a missao.
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CHECKLIST — AVALIANDO RECEITA PROPRIA N

» A atividade tem relacdo com a missdo?

» Esta prevista ou é compativel com o estatuto?
» Ha capacidade de gestao?

* Custos e precos foram calculados?

Contador e juridico avaliaram?
e Oresultado sera reinvestido?

* A operagdo ndo compromete beneficios fiscais ou cer-
tificagdes?

H4 diferenca clara entre receita da OSC e geracao de
renda dos beneficidrios?

EVITE ESTES ERROS
* Iniciar venda sem enquadramento.

* Desviar foco da missao.

» Subestimar custos.

Confundir fundo patrimonial com caixa livre.

» Explorar producao de beneficidrios sem regras justas.

PONTOS-CHAVE N

* Receita propria gera autonomia.

* Exige gestdo e enquadramento cuidadoso.
* Resultado deve ser reinvestido.

* Fundos patrimoniais sdo estratégia de longo prazo.




PARTE IV

Gestao erelaciona-
mento

Captacao de Recursos para o Terceiro Setor
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Captar é so metade do trabalho; a outra metade é sustentar
o que foi conquistado. Esta parte trata de transformar doado-
res em parceiros, usar transparéncia como motor de confianga
e organizar captac¢do com dados, indicadores, seguranca juri-
dica e protecdo de dados.



CAPITULO 17

Relacionamento e fidelizacao de
doadores

Conquistar um novo doador costuma exigir mais esfor¢o do
que manter um relacionamento ja iniciado. A fidelizacao
transforma captagdo pontual em base estavel.

Por que reter vale mais

O doador atual ja conhece a organizacao e decidiu apoiar uma
vez. Se for bem cuidado, tem mais chance de doar novamente,
tornar-se recorrente ou indicar outras pessoas. Perder doado-
res significa desperdicar confiancga, tempo e investimento.

A Pesquisa Doagdo Brasil 2024 indica queda na fidelidade ins-
titucional em relacdo a anos anteriores. Isso torna retencao
uma prioridade estratégica.

Confianca como ativo central

Cada interacgdo constroi ou corrdi confianca. Agradecimento
rapido, relatorio claro, resposta a duvidas e transparéncia sdo
depdsitos na conta da confianca. Siléncio, opacidade e descaso
sdo saques.

A jornada do doador
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Estagio Como se sente O que fazer

Conhece Curioso Informar e facilitar primeira
doacao

Doa pela primeira vez  Testando Agradecer e mostrar valor

Doa de novo Mais confiante Convidar a recorréncia

Recorrente Parte da causa Prestar contas e reconhecer

Embaixador Orgulhoso Dar voz e envolver

Pilares praticos

» Agradecer sempre e rapido.

* Mostrar impacto mais do que pedir.

* Personalizar quando possivel.

* Cuidar de falhas técnicas de cobranga.

* Reconhecer publicamente apenas com autorizacao.

NA PRATICA -

O Lar dos Bichos (ficticio) perdia doadores recorrentes
porque cartdes venciam. Criou aviso antes do venci-
mento e mensagem amigavel apos falha de cobranca. A
perda mensal caiu. A solucdo ndo foi campanha nova,
mas cuidado com o vinculo existente.

ATENCAO A DADOS E PAGAMENTOS

Nao armazene dados completos de cartdo em planilhas.
Use plataformas seguras, controle de acesso e registros
adequados. Reconhecimento publico de doadores en-
volve dados pessoais e deve ter finalidade e autorizagao
adequadas.
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CHECKLIST — FIDELIZAGAO
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» Agradecimento em até 48 horas.
* Comunicacdo de impacto.

» Régua de relacionamento ativa.

Falhas de cobranca acompanhadas.
* Mensagens personalizadas.

* Reconhecimento com autorizagao.
» Taxa de retencdo medida.

* Churn e reativacdo acompanhados.

EVITE ESTES ERROS
* SO procurar doador para pedir.

* Ignorar falhas técnicas.
* Tratar todos de forma impessoal.

* Investir tudo em conquista e nada em retencao.

PONTOS-CHAVE

* Retencdo sustenta crescimento.
* Confianca se constréi em interagdes pequenas.

* Doador pode evoluir para recorrente e embaixador.

» Agradecer e prestar contas sdo pilares.




CAPITULO 18

Transparéncia, prestacao de con-
tas e impacto

Transparéncia deixou de ser virtude acessoria e se tornou con-
digdo pratica para captar com confianca. Quem mostra o que
faz, como usa recursos e que resultados gera reduz barreiras
a doacao.

Trés conceitos

Transparéncia é tornar informacao acessivel por iniciativa
propria.

Prestacao de contas é explicar e justificar o uso dos recursos
a doadores, financiadores, 6rgdos publicos e sociedade.

Impacto é a mudanca mais profunda e duradoura atribuivel,
ao menos em parte, a atuacdo da organizacdo. Muitas OSCs co-
mecam medindo produtos e resultados antes de avancar para
avaliacdo de impacto propriamente dita.

Transparéncia como estratégia

Doadores valorizam confianca e clareza. A organizacao
que publica informagdes compreensiveis diferencia-se em
ambiente de desconfianca. Transparéncia é marketing de
confianca.
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O que divulgar

* Relatorio anual de atividades.

» Demonstracdes financeiras em linguagem acessivel.
» Estatuto, diretoria e conselho.

* Projetos em execugao.

» Parceiros e financiadores.

e Indicadores e resultados.

e Canal de contato.

Medir sem se perder
Distinga niveis:

 Atividades: o que foi feito.
* Produtos/entregas: o resultado imediato.
* Resultados: mudancas de curto ou médio prazo.

» Impacto: transformacdo duradoura.

Escolha poucos indicadores que importam e que a organiza-
cdo consegue medir.

NA PRATICA .

O Instituto Ponte (ficticio) definiu trés indicadores: jo-
vens formados, taxa de conclusdo e jovens empregados
apos seis meses. Com planilha simples e formulérios,
produziu relatorio de quatro paginas. O material au-
mentou confianca de financiadores.
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ATENGAO JURIDICA / FISCAL

Parcerias publicas, editais, certificaces e registros em
conselhos podem impor obrigac¢oes especificas de publi-
cidade, relatorios, manutencdo documental e prestacdo
de contas. Nao publique dados pessoais de beneficiarios,
doadores ou equipe sem base legal, finalidade e necessi-
dade.

CHECKLIST — TRANSPARENCIA E IMPACTO

* Secdo de transparéncia acessivel.

* Relatorio anual publicado.

* Demonstracdes financeiras compreensiveis.

* Indicadores-chave definidos.

* Indicadores conectados a teoria da mudanca.

» Histérias e dados combinados.

* PrestacOes obrigatorias em dia.

EVITE ESTES ERROS
» Tratar transparéncia como burocracia.

* Tentar medir tudo.
* SO apresentar numeros ou so historias.

 Atrasar prestacdes obrigatorias.
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PONTOS-CHAVE N

» Transparéncia, prestacdo de contas e impacto se com-
plementam.

* Clareza remove barreiras a doacao.

* Meca poucos indicadores relevantes.

* Prestacdo de contas é ferramenta de confianca.




CAPITULO 19

Gestao da captacao: CRM, dados
e indicadores

O que ndo se organiza, ndo se gerencia; o que ndo se mede,
ndo se melhora. Profissionalizar captacdo passa por registrar
relagdes, acompanhar indicadores e usar dados com responsa-
bilidade.

CRM: coracao organizacional da captacao

CRM, neste livro, significa sistema ou planilha usada para re-
gistrar e gerir relacionamento com doadores, voluntarios, par-
ceiros e potenciais apoiadores. Registra historico, preferén-
cias, doacgOes, contatos e proximos passos.

Uma planilha pode ser CRM inicial, desde que tenha controle
de acesso, backup, padronizacéo e protecdo de dados.
Colunas minimas

Nome, contato, tipo de relacdo, origem do cadastro, data e va-
lor de doacgdes, recorréncia, ultimo contato, proximos passos,
preferéncia de comunicacdo, base legal/finalidade registrada,
status de descadastro ou oposicgao.

Indicadores essenciais
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19.4. Dados e inteligéncia artificial 85

Indicador O que mostra

Receita por fonte Dependéncia e equilibrio do mix

Doadores ativos Tamanho real da base

Retencao Permanéncia dos doadores

Recorréncia Previsibilidade mensal

Ticket médio Valor médio doado

Custo de captacdo Quanto custa captar

Retorno por canal O que funciona melhor

LTV do doador Valor estimado ao longo do relacionamento

Escolha 3 a 5 indicadores no inicio e use-os para decidir.

Dados e inteligéncia artificial

Ferramentas de IA podem ajudar a redigir textos, resumir in-
formacdes e organizar dados. Mas tecnologia serve ao relacio-
namento, ndo o substitui.

ATENGCAO JURIDICA / LGPD

Néo insira em ferramentas de IA dados pessoais sensi-
veis, dados de pagamento, documentos de beneficidrios,
informacdes de saude, dados de criangas/adolescentes
ou bases completas de doadores sem avaliacdo prévia
de seguranca, contrato, finalidade, base legal e politica
de retencao.

Ao tratar dados pessoais, observe a LGPD: finalidade,
necessidade, base legal adequada, transparéncia, segu-
ranga, direitos do titular e cuidado com ferramentas de
terceiros.
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CHECKLIST — GESTAO DA CAPTAGCAO

* CRM unico e atualizado.

* Controle de acesso.

» Backup.

» Cada doacdo registrada.

* Indicadores definidos.

* Custo de captacdo acompanhado.
* Base segmentada.

e Politica minima de dados.

Uso de IA com salvaguardas.

EVITE ESTES ERROS
» Dados espalhados em varias pessoas.

* Captar no escuro.
* Medir e ndo decidir.

e Usar IA com dados sensiveis.

Guardar dados além do necessario.

PONTOS-CHAVE

* CRM é base da captacdo profissional.
* Dados ajudam a decidir.
* A exige cautela.

» LGPD é parte da confianca.




CAPITULO 20

Aspectos juridicos e tributarios

Captar com seguranca exige conhecer o basico do arcabouco
legal das OSCs: como documentar doagodes, 0 que sdo imuni-
dade e isengdo, quais certificacdes podem habilitar

oportunidades e quais cuidados evitam promessas fiscais in-
devidas. Este capitulo é mapa inicial, ndo substitui contador,
advogado ou fonte oficial.

Recibos e documentacao de doacoes

Toda doagdo deve ser documentada. O recibo registra quem
doou, quanto, quando e com qual finalidade. Cumpre trés pa-
péis: transparéncia ao doador, organizacao contabil e, quando
houver incentivo, comprovacao fiscal.

Doagdes comuns, incentivadas, de bens, patrocinios, marke-
ting relacionado a causa, recursos publicos e repasses via fun-
dos ndo devem ser tratados como se fossem iguais. Cada situ-
acdo pode exigir documento, conta, rubrica, recibo, contrato
ou prestacdo de contas proprios.

Imunidade e isencao

Imunidade é protecdo prevista na Constituicdo: certos tributos
ndo podem incidir sobre determinadas entidades ou situacdes,
desde que cumpridos requisitos constitucionais e legais.

Isencao é beneficio concedido por lei infraconstitucional, sob
condigdes especificas.
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A diferenca importa porque nenhum desses beneficios dis-
pensa gestdo. Mesmo entidades imunes ou isentas continuam
sujeitas a obrigac¢des contabeis, trabalhistas, previdencidrias,
fiscais e acessorias.

ATENCAO JURIDICA / FISCAL

Imunidade e isen¢do ndo significam dispensa geral de
obrigacoes. A organizacdo deve manter escrituracao re-
gular, aplicar recursos nas finalidades, preservar docu-
mentos, cumprir obrigacdes acessorias e comprovar re-

quisitos.

Certificagdes e registros

Em poucas palavras

Qualificacao federal prevista
na Lei n® 9.790/1999 para
pessoas juridicas de direito
privado sem fins lucrativos
gue cumpram requisitos legais
e estejam em funcionamento
regular ha, no minimo, trés
anos.

Certificacdo de Entidade
Beneficente de Assisténcia
Social para entidades das
areas de assisténcia social,
saude ou educacdo que
cumpram requisitos legais.

Instrumento
OSCIP

CEBAS

Utilidade Publica
estadual ou municipal

Reconhecimento previsto em
algumas legislacoes locais.

Registros em conselhos
setoriais.

Inscricbes em
conselhos

Para que ajuda

Pode habilitar instrumentos e
oportunidades especificas,
como Termo de Parceria,
conforme legislacao aplicavel.
Efeitos fiscais devem ser
validados caso a caso.

Relaciona-se a imunidade de
contribuicdes a seguridade
social, nos termos da LC n°
187/2021 e regulamentacdo
aplicavel.

Pode facilitar parcerias ou
bengfsieetptrisimento federal foi
revogado pela
Lei n® 13.204/2015.

Podem ser pré-requisito para
projetos, fundos ou editais. A
inscricao sozinha nem sempre
basta.
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1. Que fonte queremos acessar?

2. A certificacdo é requisito?
3. A organizacdo cumpre 0s requisitos?
4. Ha capacidade de manutencgao?

5. O beneficio compensa o custo administrativo?

Uma certificag@o que ndo se consegue manter vira passivo Estratégia

vem antes de status.

NA PRATICA .

A Associacdo Novo Tempo (ficticia) queria captar via
Fundo da Crianca e do Adolescente. Identificou que pre-
cisava de inscri¢do no conselho e aprovacao de projeto
conforme regras locais. Organizou documentos, regis-
trou-se no conselho e sé entdo estruturou a captagdo. O
caminho foi mais lento, mas abriu a porta correta.

\

CHECKLIST — SAUDE JURIDICO-TRIBUTARIA N

* Recibos adequados para doagdes comuns.

* Diferenca entre doagdo, patrocinio, bens, incentivo e
recurso publico.

Imunidades/isencdes aplicdveis conhecidas.

* ObrigacdOes acessdrias e contabilidade em dia.

« Certificagdes necessarias definidas por estratégia

« Obrigacfes de certificacdes acompanhadas

* Apoio contdabil e juridico disponivel.

* Beneficios fiscais ndo sdo prometidos sem validacgao.
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EVITE ESTES ERROS
* Achar que imunidade/isenc¢do dispensam todas as obri-
gacoes.

» Tratar CEBAS como simples “isencao”.
* Buscar Utilidade Publica Federal antiga.
* Prometer dedugdo sem base legal.

* Usar um unico recibo para tudo.

PONTOS-CHAVE

* Use documento correto para cada tipo de recurso.
* Imunidade e isen¢ao tém requisitos.

« Certificagbes abrem oportunidades mags geram obrigagdes.

* Contador e juridico sdo parte da estratégia.




PARTEV

Maos aobra

Captacao de Recursos para o Terceiro Setor
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Conhecimento sem a¢do ndo capta um real. Esta parte final
traduz tudo em roteiro de implementacao, erros comuns, es-
tudos de caso e ferramentas prontas para adaptar e validar.



CAPITULO 21

Seu plano de captacao em 90 dias

Noventa dias podem ser suficientes para sair da improvisacao
e estruturar uma base inicial de captacdo. O roteiro abaixo
divide a jornada em trés blocos de 30 dias.

Pré-condicoes minimas

Antes de comecgar, verifique se ha CNPJ ativo, diretoria vigente,
contabilidade minimamente acessivel, responsavel interno de-
finido, canal oficial de comunica¢do e documentos basicos lo-
calizados. Se ndo houver, o primeiro ciclo deve priorizar regu-
larizacao.

Més 1 — Fundacao
Semana 1 — Diagnéstico. Faca diagndstico financeiro, de
captacdo, governancga e comunicacao.

Semana 2 — Casa em ordem. Monte kit de credibilidade e
identifique pendéncias criticas.

Semana 3 — Case for support. Escreva argumento de apoio
e reuna histdrias com autorizacdo por escrito.

Semana 4 — Plano e orcamento. Calcule meta a partir do
orcamento e escreva plano de captacdo em uma pagina.
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94 Capitulo 21. Seu plano de captagdo em 90 dias

Més 2 — Estrutura

Semana 5 — CRM. Crie cadastro unico com controle de acesso,
backup e campos minimos.

Semana 6 — Canal de doacdo. Configure Pix, cartdo, pagina
ou plataforma, com recorréncia quando disponivel.

Semana 7 — Primeira fonte. Escolha a fonte de maior poten-
cial e prontidao.

Semana 8 — Régua. Defina agradecimento, boas-vindas e pri-
meira prestacdo de contas.

Més 3 — Tracao

Semana 9 — Campanha. Lance campanha com meta e prazo.

Semana 10 — Segunda fonte. Mapeie empresas, editais ou
mecanismo de incentivo, conforme prontidao.

Semana 11 — Recorréncia. Convide doadores pontuais a
apoiar continuamente.

Semana 12 — Medir e ajustar. Calcule indicadores e ajuste o
plano.

NA PRATICA N

A Rede Florescer (ficticia) seguiu o roteiro. No primeiro
més, organizou documentos e caso de apoio. No se-
gundo, estruturou base, canal de doacdo e régua. No
terceiro, lancou campanha e iniciou conversas com em-
presas locais. Em 90 dias, ndo resolveu tudo, mas deixou
de improvisar.




21.4. Més 3 — Tracado
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CHECKLIST — AO FIM DOS 90 DIAS

» Diagndstico feito.

» Pendéncias criticas identificadas.

Kit de credibilidade organizado.

* Case for support escrito.

* Plano de capta¢do em uma pagina.
* CRM inicial alimentado.

* Canal de doacdo no ar.

* Régua ativa.

* Primeira campanha realizada.

Indicadores medidos.

-

PONTOS-CHAVE

* Més 1 prepara.
* Més 2 estrutura.

* Més 3 ganha tracdo.

* Método e constancia valem mais que genialidade.




CAPITULO 22

Erros comuns e como evita-los

Aprender com erro dos outros é atalho barato. Abaixo estdo
armadilhas que mais derrubam organizacdes.

Erros de estratégia

Captar so no susto. Solucdo: plano e calendario.

Depender de uma fonte s6. Solucdo: diversificar e monito-
rar concentracao.

Querer fazer tudo. Solucdo: priorizar por potencial e pronti-
dao.

Desprezar doacdes pequenas. Solucdo: cultivar individuos.

Erros de execucao

S0 pedir. Solucgdo: agradecer, registrar, prestar contas e fide-
lizar.
Reaproveitar proposta. Solugdo: aderéncia ao edital.

Orcar so custo direto. Solucdo: custos indiretos com memo-
ria de calculo quando permitidos.

Negligenciar recorréncia. Solucdo: facilitar apoio mensal.

Erros de conformidade

Casa desarrumada. Solucdo: kit de credibilidade.
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Misturar recurso vinculado com caixa geral. Solucdo: con-
trole separado.

Prometer beneficio fiscal sem base. Solucdo: fonte oficial e
contador.

Tratar dados sem cuidado. Solucdo: base legal adequada,
finalidade, seguranca e direitos do titular.

Erros de comunicacao

Falar so de si. Solucdo: foco na transformacéo.
S6 numeros ou s0 historias. Solucdo: combinar ambos.
Explorar sofrimento. Solucdo: dignidade e protagonismo.

Sumir entre pedidos. Solucdo: comunicacdo continua.

PONTOS-CHAVE N

* Erros estratégicos custam caro.

* O pecado classico € s6 pedir.
* Conformidade bloqueia ou libera captacao.

* Comunicac¢do sem dignidade corroi confiancga.




CAPITULO 23

Estudos de caso brasileiros

As historias a seguir sdo ficticias e ilustrativas, construidas a
partir de situagdes tipicas do setor. Nomes, numeros e resulta-
dos sdo exemplos pedagogicos, ndo benchmarks garantidos.

Caso 1 — Da fonte unica a diversificacao

O Instituto Raiz (ficticio), de educa¢do no campo, dependia de
uma unica parceria publica que representava 80% do orcga-
mento. Quando o repasse atrasou, quase fechou.

Fez diagnostico, identificou dependéncia e definiu mix-alvo.
Arrumou documentos, escreveu case for support e montou
plano. Em dois anos, reduziu a dependéncia da parceria
publica para faixa menos concentrada e criou doadores recor-
rentes, parcerias empresariais e edital privado.

Principio em acdo: diversificacdo é seguro de vida instituci-
onal.

Caso 2 — A virada da recorréncia

A ONG Cuidar (ficticia) tinha 900 doadores pontuais. Toda cam-
panha recomecava do zero.

Organizou CRM, implantou régua, comunicou impacto e criou
forma de doacdo recorrente por cartao e recurso de recorrén-
cia disponivel na plataforma utilizada. Em um ano, parte dos
doadores pontuais virou recorrente.
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23.3. Caso 3 — Incentivo fiscal destrava projeto 99

Principio em acao: relacionamento transforma esfor¢o pon-
tual em base previsivel.

Caso 3 — Incentivo fiscal destrava projeto

A Casa da Crianca (ficticia) queria financiar projeto novo. Iden-
tificou aderéncia ao Fundo da Crianga e do Adolescente, pro-
videnciou inscri¢do no conselho, estruturou projeto e obteve
aprovacdo conforme regras locais.

Com projeto aprovado, procurou empresas tributadas pelo lu-
cro real com mensagem técnica: “observados requisitos, limi-
tes e perfil tributério, sua empresa pode destinar parte do im-
posto devido a projetos aprovados pelo fundo. Consulte sua
contabilidade.”

Principio em acdo: incentivo fiscal exige sequéncia correta:
aderéncia, habilitacdo, aprovacao, captacdo, execucao e pres-
tacdo de contas.

PONTOS-CHAVE N

* Diversificar protege contra choques.

* Recorréncia cria base estavel.
* Incentivo fiscal exige cuidado técnico.

* Em todos os casos, o método é diagndstico, plano, exe-
cucao e contas.




CAPITULO 24

Kit de ferramentas

Este capitulo reune ferramentas praticas como modelos-base
para adaptar, revisar e validar antes de usar.

Ferramenta 1 — Plano de captacdo em uma pa-
gina

Campo Preencha

Meta financeira anual R$ ____ = despesa planejada - receita garantida

Mix-alvo por fonte Individuos __; empresas __; incentivo __; publico __;
editais __; propria __

Metas SMART 1)___2)____3)____

Acdes por fonte Fonte $\rightarrow$ acdo $\rightarrow$ responsavel
$\rightarrow$ prazo $\rightarrow$ custo

Calendario Sazonalidade, campanhas, editais e calendario fiscal
aplicavel

Indicadores O que medir e com que frequéncia

Riscos O que pode dar errado e plano B

Ferramenta 2 — Estrutura do case for support

. Problema.

. Solugdo.

1
2
3. Por que nés.
4. Por que agora.
5

. Pedido.
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24.3. Ferramenta 3 — Régua de relacionamento basica 101

6. Resultado ou impacto que o apoio ajuda a viabilizar.

7. Evidéncias e fontes.

Ferramenta 3 — Régua de relacionamento basica

Quando Acao

Até 48h Agradecer

Semana 1 Boas-vindas

Més 1 Histéria ou resultado
Més 3 Convite a recorréncia
Trimestral Relatério acessivel
Anual Prestacao de contas

Ferramenta 4 — Colunas minimas do CRM

Nome; contato; tipo; origem; datas e valores de doacdo; recor-
rente; ultimo contato; proximos passos; preferéncia de comu-
nicacdo; base legal/finalidade; autorizacdo de comunicacao;
status de descadastro/exclusao; observacoes.

Ferramenta 5 — Estrutura de orcamento de pro-
jeto

Rubrica Itens

Pessoas/equipe Remuneracao, contratacao, tributos, encargos e
provisdes conforme vinculo

Atividades Materiais, servicos, transporte, alimentacao

Custos indiretos Rateio de aluguel, contador, energia, coordenacao,
sistemas

Custos de gestao Percentual ou rubricas detalhadas, quando permitido

Atualizacdo/reserva técnica Apenas quando permitida
Memoéria de calculo Quantidade, valor unitario, fonte de preco e justificativa
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Ferramenta 6 — Kit de credibilidade

Estatuto; CNPJ; ata de diretoria; certiddes exigidas; demonstra-
awfimamuali@yesentacdo institucional; teoria da mudanca;
certificacGes e registros banco de fotos e histo-
rias autorizadas; politica minima de dados.

Ferramenta 7 — Matriz de aderéncia a edital

Exigéncia Resposta no Documento Responsavel Status Risco
projeto

Tempo Item 13 CNPJ/ata Coordenacdo Pendente  Alto

minimo

Experiéncia Item 13 Relatérios Projetos Em revisdo Médio

Orcamento  Item 10 Planilha Financeiro Pronto Baixo

PONTOS-CHAVE N

* Ferramentas sdo pontos de partida.

* Adapte a realidade da organizacao.

* Valide modelos com contador e juridico quando hou-
ver efeito fiscal, contratual ou de prestacdo de contas.




Apéndices — Material de apoio

Glossario, referéncias e modelos para consulta rapida.
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CAPITULO A

Glossario do captador

Accountability: responsabilidade de explicar e justificar uso
de recursos.

Base legal: fundamento juridico que autoriza determinado
tratamento de dados pessoais.

Case for support: documento-mae com razdes para apoiar a
causa.

CEBAS: Certificacdo de Entidade Beneficente de Assisténcia
Social, relacionada a imunidade de contribuicdes a seguridade
social quando cumpridos requisitos legais.

Chamamento publico: processo seletivo pelo qual o poder
publico escolhe OSCs para parcerias.

CRM: cadastro vivo de doadores, voluntarios, parceiros e po-
tenciais apoiadores.

Crowdfunding: financiamento coletivo por muitas contribui-
coes.

Dado pessoal: informacdo relacionada a pessoa natural iden-
tificada ou identificavel.

Dado sensivel: dado pessoal sobre origem racial ou étnica,
religido, opinido politica, saude, vida sexual, dado genético ou
biométrico, entre outros previstos na LGPD.

FIA/FDCA: Fundo dos Direitos da Crianca e do Adolescente;
recebe destina¢Oes incentivadas de imposto de renda, obser-
vadas regras.

Fundo patrimonial: estrutura de longo prazo para arrecadar,
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gerir e destinar doa¢des privadas a finalidades de interesse pu-
blico.

Glosa: rejeicdo de despesa na prestacdo de contas.

Imunidade: protecdo constitucional contra incidéncia de cer-
tos tributos, sob requisitos.

Isencdo: dispensa legal de pagamento de tributo, sob condi-
coes.

Investimento social privado: uso planejado de recursos pri-
vados em causas de interesse publico.

LGPD: Lei Geral de Protecdo de Dados.

MROSC: Marco Regulatdrio das Organizagdes da Sociedade Ci-
vil, Lein® 13.019/2014.

OSC: Organizacdo da Sociedade Civil; no MROSC, inclui enti-
dades privadas sem fins lucrativos, determinadas sociedades
cooperativas e organizacoes religiosas que executem ativida-
des de interesse publico e cunho social.

OSCIP: qualificacdo federal prevista na Lei n°® 9.790/1999.
Recurso livre: recurso ndo vinculado a finalidade especifica.

Recurso vinculado: recurso que s6 pode ser usado conforme
projeto, rubrica, plano ou regra.

Régua de relacionamento: sequéncia planejada de contatos
com apoiadores.

Teoria da mudanca: raciocinio que conecta atividades, resul-
tados e impacto pretendido.

Utilidade Publica: reconhecimento previsto em algumas leis
locais; o antigo reconhecimento federal foi revogado



CAPITULOB

Leis, programas e referéncias uteis

As referéncias abaixo apoiam atualizacdo. Confirme sempre
nas fontes oficiais antes de decisdes com efeitos juridicos, fis-
cais ou contabeis.

Marcos legais

* Lein®13.019/2014 — MROSC.
* Decreto n° 8.726/2016 — regulamentacao federal do MROSC.

* Lei n® 13.204/2015 — alteracdes no MROSC e revogacdo da
antiga Utilidade Publica Federal.

e Lein®9.790/1999 — OSCIP e Termo de Parceria.

* Lei Complementar n°®187/2021 — CEBAS e imunidade de con-
tribuigdes a seguridade social.

* Lein® 13.800/2019 — fundos patrimoniais.
* Lein®13.709/2018 — LGPD.

Incentivos fiscais — fontes oficiais
* Receita Federal — destinacdo de imposto de renda e dedu-
coes incentivadas.

» Conselhos dos Direitos da Crianga e do Adolescente e da Pes-
soa Idosa — fundos e regras locais.

e Ministério da Cultura — Lei de Incentivo a Cultura.

* Ministério do Esporte — Lei de Incentivo ao Esporte.
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B.3. Dados do setor 107
¢ Ministério da Saude — PRONON e PRONAS/PCD.

Dados do setor

* IDIS — Pesquisa Doacdo Brasil 2024.
» Ipea — Mapa das OSCs.
» IBGE — FASFIL.

* ABCR — conteudos e tendéncias em captacao.

Plataformas privadas

Apoia.se, Catarse, Benfeitoria, Vakinha, Kickante e outras pla-
taformas podem ser uteis, mas sdo exemplos de mercado. Ta-
xas, regras, funcionalidades e politicas de dados mudam.

Onde monitorar oportunidades

» Sites de fundacoes e institutos.
» Portais oficiais de governos.

» Didrios oficiais.

 Conselhos de direitos.

* Redes e associagoes do setor.

Plataformas agregadoras de editais.



CAPITULO C

Modelos de documentos

Modelos enxutos para adaptar. Nao substituem orientacao
contabil ou juridica. Valide antes de usar em situac¢des com
efeito fiscal, contratual ou de prestacdo de contas.

Modelo 1 — Recibo de doacao financeira comum

Este modelo serve apenas para doagdes financeiras comuns,
sem incentivo fiscal, sem contrapartida promocional e sem
vinculacdo a recurso publico.

RECIBO DE DOACAO FINANCEIRAN® ___

[Nome da Organizacao], pessoa juridica de direito privado

sem fins lucrativos, inscrita no CNPJ n° , com sede
em , declara ter recebido de [nome do doador],
CPF/CNP] n° , em [data], doacdo financeira no valor
de R$ ([valor por extenso]).

A doacdo destina-se a [finalidade geral ou especifical, obser-
vada a missdo institucional.

Este recibo ndo representa, por si s, reconhecimento de bene-
ficio fiscal ao doador, salvo quando houver mecanismo legal
especifico e documentacao propria aplicavel.

Local e data:

Assinatura do responsavel:

Nome e cargo:
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C.2. Modelo 2 — Registro de doacéo de bens 109

Modelo 2 — Registro de doacao de bens

TERMO/RECIBO DE DOACAO DEBENS N° ___

[Nome da Organizacdo], CNPJ n° , declara ter rece-
bido de [nome do doador], CPF/CNP]J n° , em [data],
os seguintes bens: [descri¢do, quantidade, estado de conserva-
cdo, valor estimado se informado].

Os bens serdo utilizados para [finalidade], em conformidade
com a missdo institucional.

Local e data:

Assinatura do responsavel:

Modelo 3 — E-mail de agradecimento

Assunto: Obrigado, [nome]! Seu apoio ajuda a transformar
histdrias

0l4, [nome],

Recebemos sua doacdo de R$ e queremos agradecer pela
confianca.

Seu apoio ajuda a viabilizar [resultado concreto]. Pessoas
como vocé tornam possivel a continuidade do nosso trabalho.

Em breve, enviaremos noticias sobre o que essa mobilizacao
ajudou a realizar.

Com gratidao,
[Nome]

[Organizacao]

Modelo 4 — Convite a doacao recorrente

Assunto: Transforme seu apoio em continuidade
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0l4, [nome],

Vocé ja apoiou nossa causa. Queremos convida-lo(a) a trans-
formar esse gesto em apoio continuo.

Com R$ ____ por més, vocé ajuda a viabilizar [resultado con-
creto mensal estimado]. A contribuicdo é recorrente e pode
ser alterada, pausada ou cancelada conforme as regras do ca-
nal de doacao utilizado.

[Botdo/link: Quero apoiar todo més]
Com gratidao,
[Nome]

[Organizacao]

Modelo 5 — Proposta para empresa

. Quem somos.

. O problema.

. Nossa solucao.

. Conexdo com a empresa.

. Tipo de parceria.

. Proposta de apoio.

. Contrapartidas permitidas.

. Governanca e prestacdo de contas.

© 00 J O U1 bk W N e

. Cuidados fiscais.

[EY
o

. Proximos passos.

Modelo 6 — Esqueleto de projeto para edital

1. Identificacdo.
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. Aderéncia ao edital.

. Justificativa.

. Objetivo geral.

. Objetivos especificos.
. Metas e indicadores.
. Metodologia.

. Publico beneficiario.

© 00 N O 1 W N

. Cronograma.

[EnY
o

. Orcamento com memdria de cédlculo.

[ERY
[

. Monitoramento e avaliagdo.

[
N

. Sustentabilidade p6s-projeto.

[EnN
w

. Capacidade institucional.

—
L

Riscos e mitigacao.

15. Anexos obrigatorios.

Modelo 7 — Autorizacao de uso de imagem, voz
e depoimento

Eu, [nome], CPF n° , autorizo [organizac¢do], CNP] n°

,a utilizar minha imagem, voz e/ou depoimento para
a finalidade especifica de [finalidade], nos seguintes canais:
[canais].

A autorizagdo é concedida pelo prazo de [prazo] e podera ser
revogada mediante solicitacdo pelo canal [contato], observa-
das limitacOes técnicas e materiais ja produzidos ou distribui-
dos.
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Declaro que fui informado(a) sobre a finalidade do uso e que
a organizacao deverd utilizar o material com respeito, digni-
dade e sem exposicdo indevida.

Quando aplicavel:

Nome da pessoa retratada:

Nome do responsavel legal:

CPF do responsavel:

Assinatura:

Local e data:

Modelo 8 — Politica minima de dados de doado-
res

A [organizacdo] coleta e utiliza dados de doadores, voluntarios
e parceiros apenas para finalidades relacionadas a gestdo do
relacionamento, emissao de recibos, prestacdo de contas, co-
municacdo institucional e cumprimento de obrigacdes legais.

Dados coletados: nome, contato, CPF/CNP] quando necessa-
rio, histdrico de doagdes, preferéncia de comunicacao e infor-
macdes indispensaveis a finalidade informada.

Finalidades: registrar doagdes, agradecer, prestar contas, en-
viar comunicag0es institucionais, cumprir obrigacdes legais e
manter relacionamento.

Base legal: a organizacdo registrara a base legal adequada
para cada tratamento, conforme orientacao juridica.

Acesso interno: somente pessoas autorizadas acessam a
base.

Seguranca: senha forte, controle de acesso, backup e cuidado
com ferramentas de terceiros.
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Direitos do titular: confirmacdo de tratamento, acesso, cor-
recdo, atualizacdo, descadastro ou eliminacdo quando cabivel,
pelo canal [contato].

Prazo de retencao: os dados serdo mantidos pelo periodo ne-
cessdario as finalidades e obrigacdes legais.



Encerramento

A captacdo de recursos ndo comeca no pedido e ndo termina
no depdsito. Ela nasce da missdo, passa pela organizagdo in-
terna, exige dominio das fontes, depende de relacionamento
e se sustenta em confianga. Para gestores do terceiro setor, a
pergunta decisiva ndo é apenas “quanto conseguimos captar?”,
mas “que estrutura estamos construindo para durar?”.

Boa captacdo — com método, prudéncia e compromisso pu-
blico.
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