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VISÃO RÁPIDA

1. CartHook é um caso melhor de monetização que de produto para copiar. Começou estreito, vendeu por cold
e-mail com cobrança sobre receita recuperada e chegou a US$6 mi ARR; depois, depender do checkout da
Shopify destruiu a linha principal.

2. O insight local é pós-pagamento, não “mais um CRM”. Em presentes/cestas/flores, há uma janela curta entre
pagamento e despacho para vender um complemento coerente. Dá para testar no WhatsApp sem API, checkout
ou estoque integrado.

3. A métrica certa é margem incremental controlada. Não aceitar “receita atribuída pelo app”: comparar pedidos
elegíveis tratados versus controle, subtrair desconto, custo do item, taxa e minutos humanos.

4. Eventos: D2C Summit continua o melhor fit. Futurecom é diluído e Rio Marketplace ainda não emite ingresso.
Em IA, nenhuma novidade oficial útil supera ou muda o GPT-5.6 Sol hoje.

CASOS QUE DERAM CERTO LÁ FORA
CartHook — de recuperação de carrinho a US$6 mi ARR; depois, o risco de plataforma cobrou a conta
Origem e fundador. EUA, trabalho iniciado em 2014; Jordan Gal, empreendedor não técnico e ex-operador de e-commerce.
Depois de vender uma rede de lojas online, ele concluiu que o negócio anterior dependia de mídia: sem cerca de US$20
mil/mês em anúncios, a receita quase zerava. Entre as ferramentas que usava, uma aplicação ruim de reviews custava
US$100/mês, mas permitia ligar uso a vendas. A mesma ferramenta tinha recuperação de carrinho; Gal conhecia a dor e via
receita recuperada na tela. [1][2]
Primeiro problema, nicho e validação. A cunha foi abandono de carrinho para lojas Volusion, não checkout nem “plataforma de
conversão”. Gal usou BuiltWith para listar lojas, contratou uma assistente virtual para pesquisar e qualificar contas e
conversou com lojistas em grupos de Facebook. Antes de achar o sócio técnico, já tinha enviado dezenas de e-mails e reunido
sinais de demanda. Ele estimava que um MVP terceirizado custaria US$15–25 mil e preferiu um cofundador capaz de iterar.
[2]
MVP e primeiros clientes. O produto enviava sequências para recuperar compras interrompidas. O lançamento não teve
Product Hunt nem campanha: cold e-mail → ligação → trial → nova ligação para fechar. Segundo Gal, esse processo trouxe os
primeiros 20 pagantes; depois do trial, ele anotou 40 cartões por telefone porque nem formulário de cobrança existia. A oferta
inicial cobrava 10% da receita recuperada, limitada a US$99/mês: risco baixo para o cliente e valor mensurável. [1][2][3]
Primeira tração e capital. Quando o primeiro desenvolvedor saiu, o produto fazia cerca de US$1.500 MRR. Um usuário com
e-mail interessante virou o novo cofundador; juntos levantaram US$500 mil com amigos e família. Cold e-mail e parcerias de
integração levaram a operação a cerca de US$240 mil/ano com quatro pessoas. Plataformas parceiras indicavam merchants e
a receita continuava subindo com pouca promoção — eficiente, mas já criava dependência. [2]
O segundo produto. Gal observou grupos de ClickFunnels: vendedores de produtos físicos queriam funis flexíveis na frente e
estoque/fulfillment Shopify atrás. A CartHook lançou um checkout customizável para unir os dois. Começou copiando o preço
de ClickFunnels, cerca de US$100/mês. A demanda veio por demos e boca a boca; o produto processou mais de US$100
milhões no primeiro ano, mas falhas de checkout custavam dinheiro imediatamente e a equipe passou 12 meses “segurando”
um produto imaturo. [1][2]
Preço, churn e escala. Havia 400 trials/mês, porém churn mensal de 10–15%. A empresa tirou o self-service, exigiu demo e
triplicou o preço para US$300 sem queda perceptível de demanda; depois foi a US$500/mês + 0,5% das transações. Trials
caíram para 20 qualificados/mês, churn para 1–2% e MRR dobrou de US$250 mil para US$500 mil em um ano. Em 2020,
segundo a entrevista, eram US$6 mi ARR, lucro, US$2,5 bi de GMV processado e US$300 mi vindos de upsells pós-compra.
São métricas declaradas pelo fundador/entrevista, não auditoria independente. [1]
Vantagem real. Atribuição direta: uma venda recuperada ou um complemento aceito em um clique é mais defensável que
“engajamento”. O preço ligado ao valor filtrou clientes pequenos demais para obter ROI. A vantagem, contudo, exigia
integração no ponto mais sensível do lojista — checkout e token de pagamento —, suporte forte e tolerância zero a erro. Não
era um SaaS leve.
O que quebrou. Ao processar mais de US$100 milhões/mês fora do pagamento nativo, a Shopify impediu novos clientes do
checkout. A CartHook teve de pivotar para upsell pós-compra dentro do checkout Shopify. Hoje o app cobra de grátis a
US$40/mês nos primeiros quatro degraus públicos, conforme volume de pedidos, mais 1% da receita gerada; tem nota 3,9/5
em 78 avaliações e 12% de avaliações de uma estrela na loja oficial. O contraste é importante: US$6 mi ARR não anulou risco
de plataforma nem suporte. [1][4]

O QUE É COPIÁVEL NO BRASIL
• Cobrar sobre valor só quando o valor é verificável: pedido, margem e janela de atribuição claras; evitar comissão sobre

“receita assistida” sem controle.
• Vender manualmente antes da automação: lista de contas, conversa, teste e cobrança. A ausência de formulário não

impediu 40 cartões; construir dashboard não é pré-requisito.
• Usar um evento estreito: pagamento confirmado → oferta complementar relevante. Não começar com CRM, fidelidade,

catálogo e campanhas simultâneas.
• Filtrar o ICP pelo ROI: pedidos de baixo valor ou sem complemento natural geram churn e suporte. Melhor menos clientes,

com margem e volume suficientes.
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• Não copiar: checkout próprio, tokenização, integrações profundas, take rate opaco ou dependência de uma única
plataforma. O caso mostra exatamente por que isso é perigoso.

OPORTUNIDADES PARA MONTAR
Prioridade: Complemento antes do despacho para presentes, flores e cestas
Cliente específico e dor observável. Floriculturas, cestas de café, presentes personalizados e lojas de decoração que fecham
pedido por WhatsApp/Instagram e ainda têm 30 minutos a algumas horas antes de separar/despachar. Depois do Pix/link
pago, ninguém oferece cartão, vela, chocolate, embalagem premium ou segundo item coerente. A dor é margem deixada na
mesa em pedido já adquirido — não falta de tráfego.
Oferta em uma frase. “Depois do pagamento e antes da separação, enviamos uma única oferta complementar contextual;
você paga pelo piloto apenas se a margem incremental aparecer.”
Por que agora / evidência estrangeira. CartHook transformou o momento pós-compra em US$300 mi de GMV atribuído dentro
de US$2,5 bi processados, segundo o fundador. Mais importante: a aceitação não exigia novo pagamento. No Brasil, Pix e
WhatsApp permitem testar a lógica sem checkout integrado, mas o atrito de um segundo Pix é uma hipótese negativa a
medir.
MVP concierge para uma pessoa. A loja marca em planilha cada pedido pago elegível. Jay escolhe uma única oferta de 2–3
SKUs por categoria, prepara texto/foto e responde em até 5 minutos no WhatsApp: “Seu pedido está confirmado. Antes de
separar, quer incluir X por R$Y? Se sim, mando o Pix adicional.” A loja só separa após confirmação. Registrar elegibilidade,
oferta, aceite, margem, atraso e minutos. Ferramentas: WhatsApp Business, Sheets, formulário e Pix. Sem bot, API, catálogo
ou acesso ao checkout.
Primeiros 10 clientes. Prospectar 30 negócios no Instagram em Rio/Três Rios com entrega própria/terceirizada e
complementos visíveis; mandar uma auditoria de cinco pedidos/produtos, não uma demo. Fechar 3 pilotos via
visita/WhatsApp, pedir 2 indicações de cada e recrutar 4 negócios em grupos locais de festas/cestas. Excluir dropshipping,
catálogo de commodity e operação com despacho imediato.
Preço e margem. Piloto: R$190 por 14 dias ou 15% da margem incremental, o maior entre zero e R$190 somente se o critério
de sucesso for atingido; contrato precisa ser simples e sem ambiguidade. Depois, hipótese de R$249–499/mês + taxa
pequena apenas sobre pedidos aceitos e conciliados. Margem de software pode superar 80%, mas somente se cada loja
consumir ≤30 min/semana e a cobrança não exigir auditoria manual.
Ferramentas/integrações mínimas. WhatsApp Business + Sheets + Pix. Segunda fase: webhook de pagamento ou CSV diário,
nunca checkout próprio. Integração com Shopify/Nuvemshop/Zaal, estoque, transportadora e WhatsApp API fica bloqueada
até 3 clientes renovarem duas vezes.
Risco principal e suporte provável. A oferta pode atrasar despacho, irritar o cliente ou demandar conferência de estoque;
segundo Pix derruba conversão e dificulta atribuição. Suporte inicial médio: configurar matriz pedido→complemento e
fiscalizar SLA. Se cada loja quiser campanhas/combos exclusivos, vira consultoria.
Motivo para NÃO fazer. É uma janela estreita e pode ter frequência insuficiente para assinatura. Se a maioria dos pedidos já
inclui complementos, se a operação separa imediatamente ou se o ganho vem apenas de desconto agressivo, não há produto.
Também não fazer se o valor depende de acessar pagamento/checkout de terceiros.
Teste de 14 dias e critério objetivo. 3 lojas; por loja, 30 pedidos elegíveis alternados por paridade: 15 recebem oferta e 15 são
controle. Sucesso agregado: ≥12% de aceite; margem incremental líquida ≥R$600; ganho ≥3× o preço do piloto em 2 de 3
lojas; nenhum despacho atrasado; reclamação <2%; operação ≤30 min/loja/semana; 2 de 3 renovam. Falha: qualquer atraso
relevante, margem líquida <R$600 ou menos de 2 renovações — não construir.

Baixo capital
9/10

Operação solo
8/10

Automação
7/10

Recorrência
6/10

Suporte baixo
6/10

Leitura crítica: melhor que “carrinho abandonado via WhatsApp” porque parte de cliente pago e resultado financeiro claro.
Pior que uma automação pura porque estoque, timing e segunda cobrança podem exigir intervenção. Hoje não encontrei uma
segunda ideia nova com relação risco/retorno superior a este teste ou à tese atual de próxima ação/recompra.

RADAR DAS ENTREVISTAS
Valida: a Casa com coisas já fecha remotamente por Pix/link, tem mix mutável e ticket médio informado de R$100. Isso
permite testar uma oferta contextual sem loja online. O caso CartHook reforça ação mensurável e preço ligado ao resultado,
não CRM genérico.
Refuta/ameaça: a loja tem pouco tempo, vendedores não cadastram e 80% do mix muda a cada dois meses. Manter matriz de
complementos pode virar tarefa. Com ticket de R$100, uma oferta pequena pode não pagar a operação; além disso,
decoração pode ter despacho menos frequente que flores/cestas. Portanto, Casa com coisas é entrevista útil, mas talvez não
seja o primeiro piloto desta oportunidade.
Duas perguntas concretas para a próxima entrevista:
• “Nas últimas 20 vendas por WhatsApp, quantos clientes acrescentaram algo depois de dizer ‘vou levar’ ou depois de pagar?

Me mostra três conversas e quanto de margem entrou.”
• “Entre pagamento e separação/despacho, quanto tempo normalmente existe e qual foi a última vez que alterar um pedido

gerou atraso, erro ou retrabalho? Quanto custou?”
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FEIRAS E EVENTOS — RIO/SP
IR · D2C Summit — 30/09 e 01/10, São Paulo
Distrito Anhembi, Av. Olavo Fontoura, 1.209; inscrição aberta. Standard oficial segue R$274,50 (de R$549); VIP R$1.319 e
Backstage R$5.999. Comprar só Standard. Objetivo: 15 entrevistas com marcas D2C sobre pós-pagamento, recompra e
conversas abandonadas. Buscar workshops de agente no WhatsApp/Instagram, comunidade e redução de mídia paga;
conversar com Nuvemshop e lojistas, não priorizar vendors. Não é novidade de hoje, mas continua o evento com melhor
densidade para a tese. [5]
IGNORAR · Futurecom — 06–08/10, São Paulo
São Paulo Expo, 10h–20h; credenciamento oficial aberto. A página pública lista Day Pass e Full Pass, mas não expôs os valores
na extração de hoje. O foco é telecom, infraestrutura, cloud, segurança e IA corporativa; varejo/e-commerce são periféricos.
Só reconsiderar com Day Pass barato e 5 reuniões com provedores de WhatsApp/IA comercial. Para descoberta atual, o custo
de viagem e a densidade baixa de lojistas não compensam. [6]
CONSIDERAR · Rio Marketplace Summit — 07/11, Rio
Hotel Mirador, Rua Toneleros 338, Copacabana; 8h–18h. Site oficial ainda diz “inscrições em breve”; Silver anunciado R$127
(depois R$197) e Gold R$397 (depois R$497), mas sem checkout emitindo. Objetivo: sellers Mercado Livre/Amazon/Shopee;
validar margem, dependência do canal e venda fora do marketplace. Buscar Nubmetrics, Preço Certo, sellers e IA-commerce.
Só vira IR quando Silver estiver comprável; não pagar Gold. [7]

IA & HERMES
IGNORAR · anúncio de segurança da OpenAI não muda o trabalho do Jay
Em 18/08, a OpenAI publicou “Pacing model development in an era of cyber-critical capabilities”, prometendo relatório técnico
nas próximas semanas. É governança/safeguard para capacidades cyber, não modelo, preço, API ou recurso prático para este
radar. Decisão: ignorar operacionalmente; GPT-5.6 Sol permanece baseline. [8]
ESPERAR · nenhuma release nova do Hermes desde ontem
A release oficial mais recente segue v0.20.3 (16/08); a VPS continua em v0.19.0 + 1 commit local. Não há mudança material
desde o radar de 18/08. Decisão: manter o principal intacto; o teste isolado de três briefings continua sendo o único próximo
passo defensável. Não houve alteração de configuração. [9]
ESPERAR · demais provedores sem novidade prática material
Nas páginas oficiais consultadas de Anthropic, Google, Kimi, Qwen, DeepSeek e xAI, não apareceu hoje lançamento com
ganho demonstrado sobre Sol para pesquisa, síntese e geração deste PDF. Decisão: não criar benchmark por calendário; só
testar quando houver acesso, preço e tarefa verificável. “Novo” sem artefato local é distração.

3 AÇÕES PARA O JAY
1 · Hoje — recrutar 3 pilotos certos. Procurar floriculturas/cestas/presentes com janela antes do despacho. Oferecer R$190/14
dias, 15 tratados + 15 controles e veto a integração. Não começar pela Casa com coisas sem confirmar frequência e
complementos.
2 · Em 48 horas — montar matriz e medir margem. Para cada categoria, definir no máximo três complementos, preço,
margem, estoque e SLA. Simular 10 pedidos; se a rotina passar de 30 minutos/loja/semana ou atrasar separação, matar o
teste.
3 · Esta semana — travar o evento com objetivo. Comprar apenas Standard do D2C enquanto R$274,50 estiver oficial e abrir
uma lista de 15 entrevistas. Futurecom fica fora; Rio Marketplace entra apenas quando o Silver emitir checkout.

FONTES
[1] SaaS Club — entrevista com Jordan Gal: origem, preço, churn, ARR, GMV e risco Shopify
[2] Growth Ramp — trajetória: e-commerce anterior, BuiltWith, MVP, cartões por telefone, funding e canais
[3] Mixergy — entrevista: primeiros 20 pagantes por cold e-mail/telefone
[4] Shopify App Store — produto, preços atuais, rating, avaliações e data do app pós-compra
[5] D2C Summit — data, local, ingressos e agenda oficiais
[6] Futurecom — data, local, foco e credenciamento oficial
[7] Rio Marketplace Summit — data, local, preços anunciados e “inscrições em breve”
[8] OpenAI — Pacing model development in an era of cyber-critical capabilities, 18/08
[9] GitHub / NousResearch — releases oficiais do Hermes Agent
Método: fontes e links checados em 19/08/2026 BRT; métricas de fundador/empresa foram atribuídas e não tratadas como auditoria. Rodada não
foi confundida com valuation. Eventos terminados não foram recomendados. Preços podem mudar por lote.
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https://saasclub.io/podcast/jordan-gal-rally
https://www.growthramp.io/articles/jordan-gal
https://mixergy.com/interviews/jordan-gal-cart-hook-interview
https://apps.shopify.com/post-purchase-offers-carthook
https://d2csummit.com.br
https://www.futurecom.com.br/en/tickets/
https://riomarketplacesummit.com.br
https://openai.com/index/pacing-model-development-cyber-capabilities
https://github.com/NousResearch/hermes-agent/releases

