Prólogo
“Eu ganhei um processo, vou receber R$ 50.000,00 e não sei se pago as minhas contas ou se aplico esse dinheiro”

O que mais me surpreendeu quando recebi essa ligação é que a dúvida vinha de um advogado pós-graduado no exterior. Percebi que o óbvio para mim era muito complicado para os demais, e isso nada tinha a ver com grau de escolaridade ou classe social. Na época em que isso aconteceu, eu era subgerente de contas de pessoa física na bandeira de alta renda de um dos maiores bancos do mundo aqui no Brasil. Era comum os clientes movimentarem e realizarem transações de quantias que passavam dos cinco dígitos.
Essa ligação deu início à ideia da minha empresa de Educação Financeira, pois foi a partir dela que comecei a pensar que, se uma pessoa com acesso à educação formal,  com tal nível universitária em nível universitário, precisava dessa orientação, como seria com os que não conseguem terminar sequer o ensino fundamental?
Na ocasião, acabei fazendo uma série de treze vídeos explicativos sobre os principais produtos do banco. Uma pena que esse projeto não saiu da gaveta, pois eu teria sido um dos influenciadores pioneiros em educação financeira no Brasil pois (isso já faz alguns bons anos). Felizmente, essa ideia também não saiu da minha cabeça.

Empreendedor júnior

Filho de pais separados, tive dentro de casa o maior exemplo do que é trabalhar e batalhar pelo que se quer: minha mãe! Aos 32 anos, divorciada e como dois filhos pequenos para criar, Dona Valquíria trabalhava em dois empregos e ainda fazia pão de mel para vender. Mulher de fibra, não deixava a peteca cair.
Na época, morávamos com a minha avó. Uma pausa aqui para enaltecer a figura de Dona Didi:, uma mulher maravilhosa, que criou sete filhos e mais quatro netos. Aprendi com a minha “Velinha” (e não é no sentido do diminutivo de velha, é velinha mesmo) o valor das coisas que realmente são importantes na vida. Ela é uma heroína.
Voltando a à minha infância, eu tinha cerca de nove anos quando algo importante aconteceu: uma conhecia conhecida contou que teria que fechar sua bomboniere para cuidar da mãe que estava doente. Foi assim que fechei meu primeiro acordo: eu venderia os doces e nós dividiríamos o lucro em 50%.
Dessa experiência surgiu minha primeira "empresa". Naquela época eu já tinha uma mente muita muito lógica, coisa que muitos empresários demoram para desenvolver até hoje, . era Era muito lógico para mim: fiz uma análise dos produtos mais fáceis de vender, montei um kit com balas, drops e pirulitos, calculava os custos envolvidos, via à analisava a margem de lucro de cada pacotinho e quão volume de vendas. No auge dos meus onze anos, eu já era um Outdoor Sales Advisor Junior ou, se preferir, o garoto vendedor de balas no farol - conhecido na região. Aliás, isso faz pouco mais de 20 anos e naquela época era difícil encontrar vendedores ambulantes com a minha idade. Talvez eu tenha sido um dos pioneiros a explorar essa modalidade de negócio aqui em São Paulo.
A verdade é que esse modelo de negócio foi um sucesso. Eu ganhava mais de três salários mínimos da época, trabalhando quatro horas por dia. Para tornar um pouco mais atual, se fosse nos dias de hoje, com o salário mínimo em torno de R$ 1.100,00, era como se eu ganhasse R$ 3.300,00 em menos de meio período. E foi assim por três anos. Vale lembrar que eu nunca larguei os estudos pois tinha consciência de como era importante para o meu futuro a minha vida futura.
Como uma coisa leva à outra, aos quatorze anos fui “promovido” e comecei a trabalhar em outra bomboniere do bairro, mas agora dentro da loja.
Lá, aprendi muito sobre questões comerciais, negociação e atendimento ao cliente. Comecei a perceber o quanto eu era bom no comercial e em lidar com pessoas. Também foi lá que surgiu uma grande paixão, que levo até hoje:, chocolates! 
Dois anos depois, tirei minha carteira de trabalho e o objetivo era conseguir um emprego registrado. Foi numa empresa de peças e acessórios para carros que ganhei o primeiro carimbo na minha “azulzinha”.
Como office boy e registrado, agora eu teria décimo terceiro e férias remuneradas. Aos dezoito anos, por ficar rodando na rua todos os dias, eu já conhecia São Paulo como a palma da minha mão.
	Assim como a maioria das pessoas em algum momento da sua carreira, eu também passei pela área de telemarketing. Na época, essas empresas estavam “bombando” e contratando muito. Tenho certeza de três coisas:

1) Ou você já trabalhou em uma dessas empresas;
2) Ou conhece alguém que já trabalhou; e
3) Ou as duas coisas.

Fiquei quatro anos nesse ramo, sendo que no último deles já estava no telemarketing de um banco, pronto para alcançar meu objetivo de vida: ser bancário (aqui você pode perceber minha humildade, eu poderia querer ter sido banqueiro, mas eu escolhi ser bancário).

	Pronto para ser bancário

Sem meu pai por perto, a figura paterna que escolhi, incentivado pela minha mãe, foi meu tio, que por acaso também é meu padrinho de batismo.
Quando meu avô faleceu, ele assumiu a responsabilidade da família, mesmo não sendo o filho mais velho. Somando o fato do meu tio ser uma pessoa boa, inteligente e que a vida toda trabalhou no banco, com a infância difícil que tive (chegamos a morar em nove pessoas na casa da minha vó de apenas quatro cômodos da minha avó e passamos momentos delicados) o meu raciocínio era: O meu padrinho trabalha em banco, então ele é rico. Se é rico, é feliz. E se eu seguir os passos dele, serei rico e feliz também.
Minha família sempre me incentivou a trabalhar, mas foi no banco que eu percebi ainda mais a importância em estudar. Em oito anos, tive quatro promoções, a penúltima delas graças à minha cara de pau.
Eu era caixa e queria a vaga de subgerente (onde foi quando atendi a tal ligação do advogado perdido) em uma agência perto da minha casa. A vaga pedia superior completo e eu estava cursando tecnólogo em Administração, que já havia sido uma exigência da minha supervisora em à época.
Liguei para a responsável pela vaga e fui enfático: "quero Quero a sua vaga! Sei que vou contribuir muito com para a equipe, mas não tenho superior Superior completo. Queria ao menos que me escutasse, que me desse a chance de me mostrar, de me explicar, de nós nos conhecermos".
Depois de horas de conversa, ela concordou em me colocar no processo seletivo, mas o combinado era que eu mudasse meu curso para o bacharelado de quatro anos.
Na No final das contas, eu não apenas consegui a vaga, cursei e me formei em Administração,  (como havíamos combinado), como também fiz minha pós-graduação em finanças na FGV, uma das instituições mais renomadas na área, que da qual tenho muito orgulho.
Com essa ascensão, um salário legal, benefícios, além do exemplo do meu tio e /padrinho, achei que fosse me aposentar lá dentro. No entanto, as coisas começaram a mudar.

Pronto para ser educador financeiro

Fiquei no cargo por dois anos. Nesse período percebi que o formato do banco destrói vidas financeiras: altos juros, falta de informação, venda casada (o que é contra a regulamentação de mercado), enfim, eu estava tentando fazer a coisa certa, porém, com o parceiro errado.
Dois anos depois, eu já havia conseguido outra promoção e agora atuava como gerente. Comecei a me dar conta que o meu cargo exigia ações que iam contra os meus valores e meu propósito de vida. Quando a ficha caiu e me trouxe a à realidade, foi difícil assimilar que o lugar que eu tanto queria estar e me aposentar não fazia mais sentido para mim. Quase todos os dias eu tinha que ver clientes passando dificuldadedificuldades, mas que tinham contratado vários produtos sem sentido,  (muitas vezes por orientação dos gerentes), sendo debitados automaticamente de suas contas.
Nos meus últimos meses, eu simplesmente liguei o aquele famoso botãozinho que começa com “F” e termina com “-se” e comecei a atender as pessoas do jeito que eu acreditava que tinha que ser.
Se o cliente estivesse pagando um produto que para ele não fazia sentido, eu cancelava, mesmo comprometendo as tais metas do cacete,  – principalmente se ele não podia pagar, se estava comprometendo o orçamento e resultado financeiro dele e da família!

	Um laboratório de educação financeira

	Foquei apenas nas necessidades dos meus clientes e meus atendimentos duravam em torno de duas a três horas. Ou seja, eu estava dando o atendimento que todos mereciam, que era de qualidade, com muita transparência, falando a verdade e fazendo o que eles precisavam, não o que o banco queria. Posso dizer que essa foi a fase do meu grande “laboratório” em resolver vidas financeiras sob a ótica de educação financeira. Mesmo sem saber o que aconteceria dali para frente, eu estava fazendo o que acreditava e aquilo estava começando a mudar a vida das pessoas e a minha também.
Foi meu cliente advogado com o valor de R$ 50.000,00 que me fez pensar na Martello Educação Financeira, mas foi o César, outro cliente, que me fez ter certeza do que eu faria da minha vida dali por em diante.
Nos conhecemos na agência e o que o fez me procurar foi justamente ver o atendimento que eu estava prestando para outro cliente.
Ele chegou na minha mesa com muitas dúvidas: queria saber como funcionavam os investimentos, como ele podia se organizar melhor no dia a dia com o dinheiro dele, etc. Quando me procurou, eu estava atendendo e pedi para que ele esperasse um pouco. Como de costume, o atendimento anterior demorou e o César ficou esperando mais de uma hora, tranquilo, sem reclamar! Quando terminei, vi o quanto ele estava fazendo questão da minha assistência e isso me motivou ainda mais. Virei pra ele e disse: “Cara, obrigado por esperar. Senta aqui que você vai ter o melhor atendimento de sua vida!”.
E com isso foram quase três horas de conversa.
O resultado foi tão bom que ele me procurou uma segunda vez, querendo marcar uma reunião em um café com sua namorada , uma vez que estavam construindo uma vida juntos e seria interessante que os pensamentos seguissem a mesma direção.
	Era a primeira vez que eu falaria de finanças fora do banco, do meu ambiente de trabalho, sem estar em minha mesa. Ali eu não seria o gerente do banco, eu seria o Thiago Martello, com uma atuação bem diferente. Era uma nova identidade que estava começando a ser construída e reforçada. Preparei uma apresentação com os principais tópicos e, ao mesmo tempo em que o ambiente era informal, o assunto era muito denso e tinha que ser explicado de forma simples e educativa. Minha maior surpresa foi que, além da namorada, o César tinha levado também a irmã e uma amiga.
Expliquei sobre finanças pessoais, investimentos, etc. e todos ficaram muito surpresos, porque era o tipo de informação que o banco não costuma dar. Na hora, eu vi o irmãoa irmã do César dizer prapara a amiga: “caraCara, essa conversa mudou a minha vida”. E a frase dela mudou a minha.
Foi nesse momento que a minha ficha caiu, pois, se eu tinha mudado a vida dela, eu poderia mudar a vida de muitas pessoas.
Com isso, tomei uma decisão muito importante e que daria um novo destino e apresentaria novos caminhos em minha vida: sairia do banco. Eu queria trabalhar e atender pessoas com uma conversa franca, explicando os produtos de verdade, como funcionam, para que servem. Queria que elas tivessem acesso ao que de fato precisavam e não ao que o gerente empurrava para bater metas. Foi aí que me lembrei daquele antigo projeto e achei que era a hora de retomar a série de vídeos que estavam na gaveta.
Uma amiga de me incentivou a fazer um canal no YouTube e a dar palestras sobre Educação Financeira. Desde então, a base de conteúdos que eu uso é a mesma daquele café com o César e cia.

Mudando a vida de mais pessoas

A ideia desse deste livro é uma extensão da vontade de ajudar as pessoas a se organizar financeiramente, de uma forma simples, leve, divertida e com uma linguagem próxima. Ele nasce do desejo de oferecer conteúdo de educação financeira de várias formas e em muitas plataformas, para alcançar o maior número de pessoas possíveis possível e mudar à a vida delas.
É com muita história, dinamismo, clareza e bom-humor que vou te mostrar, nas próximas páginas, como "colocar os pingos nos i’s", "arrumar a casa" e te ajudar a ter uma vida financeira saudável.
Se você está passando por uma situação financeira delicada, não está sozinho: faz parte de quase 70% da população brasileira atualmente. Mas, na verdade, o que importa é que estou aqui para te ajudar a mudar essa realidade com todo o conteúdo das próximas páginas.
Esse Este livro é um convite prapara você entrar na minha sala de atendimento e seguir comigo o passo a passo, bem detalhado e ilustrado com muitas histórias reais de pessoas que passaram pela minha mentoria.
Aprenda com fatos da vida real o que fazer e o que não fazer com a sua vida financeira.

