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Аннотация
3D-принтер уже печатает. Но что предложить покупателю,

сколько попросить за изделие и где найти первый заказ?
«Первые продажи изделий с 3D-принтера» — практический

гайд для тех, кто хочет превратить домашнее увлечение в
небольшое дело. Вы пройдёте путь от выбора товара и проверки
спроса до расчёта цены, общения с покупателем и отправки
заказа.

Внутри — двенадцать идей для первого теста, примеры
расчёта себестоимости с учётом брака и ручной работы,
рекомендации по фотографиям и объявлениям, шаблоны
сообщений покупателям, чек-лист качества и план запуска на
30 дней. Отдельные разделы посвящены правам на 3D-модели,
персонализации и заказам для бизнеса.

Гайд рассчитан на владельцев настольных FDM-принтеров.
Начните с одного изделия, проверьте интерес покупателей и
посчитайте, сколько действительно остаётся после продажи.
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K K
Первые продажи

изделий с 3D-принтера
 

Маленькая мастерская
с понятным планом

 
У вас есть принтер и несколько удачных отпечатков. Сле-

дующий шаг — выбрать предмет, который можно повторить,
понятно предложить покупателю и изготовить с приемлемы-
ми затратами.



 
 
 

 
Для небольшой мастерской

 
Гайд рассчитан на настольную FDM-печать. Примеры по-

дойдут для оборудования уровня Bambu Lab A1, а конкрет-
ные настройки нужно проверять на своём принтере и мате-
риале.



 
 
 

 
Как работать с книгой

 
В каждом практическом разделе есть задача, пример и

следующее действие. Начните с одного товара. По мере ра-
боты заполняйте паспорт изделия, расчёт цены и журнал за-
казов. Рабочие шаблоны собраны в конце книги: «Паспорт
первого товара», «Лист расчёта цены», «Три сообщения по-
купателю», «Проверка перед упаковкой» и «Подведите итог
первого месяца». Скопируйте нужный шаблон в заметки и
заполняйте его по мере работы.



 
 
 

 
Сначала один понятный результат

 
Первый рабочий цикл заканчивается, когда покупатель

получил изделие, а вы записали фактические затраты и ре-
зультат сделки. Для такого цикла достаточно одного принте-
ра, проверенной модели и понятного предложения. Покупку
дополнительного оборудования отложите до появления из-
меримой потребности в нём.

Выберите товар, который можно изготовить повторно с
тем же качеством. Сделайте образец, проверьте его назна-
чение, сфотографируйте и предложите конкретной аудито-
рии. После первого заказа сопоставьте обещанный срок, за-
траченное время и деньги. Улучшайте наиболее слабое ме-
сто этого процесса.

Пример
Стартовая гипотеза — небольшой органайзер для домаш-

него рабочего стола. Вы предлагаете один размер и два цве-
та. Изменение конструкции оцениваете отдельно. Такой ас-
сортимент легче проверить и повторить.

Сделайте сегодня
Запишите доступные часы печати в неделю, бюджет на об-

разцы и количество заказов, которое готовы обслужить лич-
но. Это рамка первого теста.



 
 
 

 
Кому нужен ваш предмет

 
Начните с ситуации использования. Покупатель ищет ме-

сто для визиток на стойке, подарок коллеге или порядок сре-
ди зарядных проводов. Название технологии можно объяс-
нить дальше, когда задача уже понятна.

Опишите одного конкретного покупателя. Где он исполь-
зует вещь, какого размера пространство, что ему неудоб-
но сейчас? Уточните, кто выбирает товар и кто оплачивает.
Для небольшой кофейни это могут быть разные люди. Затем
сформулируйте ценность без общих слов о качестве и уни-
кальности.

Пример
«Подставка для карточек формата А6 на узкую стойку са-

лона. Занимает 8 см по глубине и печатается в цветах инте-
рьера». Размеры здесь — учебное описание предполагаемо-
го изделия, их нужно подтвердить на образце.

Сделайте сегодня
Завершите предложение «Этот предмет нужен человеку,

который…». Добавьте место использования и одну конкрет-
ную задачу. Проверьте, узнаёт ли себя в описании потенци-
альный покупатель.



 
 
 

 
Двенадцать идей для первого теста

 
Идеи ниже — кандидаты для проверки спроса. Начните

с небольших предметов для помещения, которые легко по-
казать на фото и отправить в коробке. Перед запуском под-
твердите размеры, устойчивость и права на модель.

Для рабочего стола подойдут лоток для мелочей, стакан
для ручек, держатель визиток и подставка для карточки. Для
организации пространства — разделитель ящика, держатель
кабеля и настольная подставка под телефон. Для подарков —
закладка, именная табличка и декоративный мини-объект.
Для бизнеса — подставка под сменную карточку с кодом и
небольшой выставочный постамент.

Как сузить выбор
Оцените, насколько легко показать пользу вещи одним

кадром. Для телефона проверьте устойчивость с конкретны-
ми моделями и чехлами. Для кабеля — подходящий диа-
метр. Для таблички — читаемость с реального расстояния.

Сделайте сегодня
Выберите три идеи для одной аудитории. Для каждой за-

пишите человека, место использования и повод купить. Не
смешивайте десять несвязанных категорий в первом тесте.



 
 
 

 
Выбор товара по пяти критериям

 
Сравнивайте кандидатов одинаковым способом. Поставь-

те от 1 до 5 баллов за понятную пользу, повторяемость изго-
товления, удобство упаковки, небольшой объём ручной ра-
боты и отличие от доступных предложений. Пять баллов
означают лучшее соответствие вашей мастерской.

Вес критериев можно менять. Если времени на обработ-
ку мало, удвойте вес ручной работы. Если продажи будут с
доставкой, сильнее учитывайте хрупкость и габариты. Право
на коммерческое использование проверяйте отдельным обя-
зательным условием. Высокий балл по дизайну его не заме-
няет.

Пример
Лоток набрал 22 балла из 25, сложная фигурка — 16. Для

лотка уже есть проверенная упаковка, а у фигурки ломаются
тонкие элементы. На первый тест разумно вывести лоток и
продолжить доработку фигурки отдельно.

Сделайте сегодня
Составьте таблицу из трёх товаров и пяти оценок. Для

каждого низкого балла укажите, что нужно проверить физи-
чески. Итоговый выбор сделайте после пробной печати.



 
 
 

 
Три предмета вместо
большого каталога

 
Небольшую коллекцию проще объяснить и сфотографи-

ровать. Пусть предметы подходят одному пространству и со-
четаются по фактуре. Можно выбрать лоток, стакан для ру-
чек и держатель визиток. У каждого остаётся самостоятель-
ное назначение.

На старте ограничьте вариативность двумя цветами и од-
ним размером каждого предмета. Для нестандартных запро-
сов заведите отдельный расчёт. Слишком много вариантов
усложняет хранение образцов, учёт пластика и согласование
заказа. После продаж будет видно, какие комбинации дей-
ствительно нужны.

Пример
Коллекция для рабочего стола в молочном и терракото-

вом цветах. Отдельный лоток — базовая покупка. Набор из
трёх вещей — дополнительное предложение, когда покупа-
тель хочет оформить весь стол.

Сделайте сегодня
Сфотографируйте три образца вместе. Проверьте, понят-

ны ли назначение каждого и общая стилистика без длинного
пояснения.



 
 
 



 
 
 

 
Посмотрите, что уже предлагают

 
Соберите десять сопоставимых предложений из выбран-

ного канала продаж. Запишите дату наблюдения, цену, ма-
териал, размеры, срок изготовления, комплектацию и каче-
ство фотографий. Сравнивайте предметы одного назначения
и близкого размера.

Отдельно отмечайте вопросы и недостатки, которые поку-
патели называют публично. Частые темы могут подсказать
улучшение вашего изделия. Число отзывов или сохранений
не равно числу продаж за месяц. Используйте видимые дан-
ные для поиска гипотез, а не для обещаний дохода.

Пример
В объявлениях о подставках часто не указана глубина па-

за. Вы добавляете фото с линейкой и проверяете размеще-
ние карточки нужной толщины. Покупателю становится лег-
че оценить совместимость.

Сделайте сегодня
Найдите три отличия, которые можете подтвердить соб-

ственным образцом. Выберите одно для главного фото или
первых строк описания. Избегайте преимущества, которое
существует только в формулировке.



 
 
 

 
Пять разговоров до запуска

 
Поговорите с людьми, которым действительно может по-

надобиться предмет. Спрашивайте об их последнем похо-
жем выборе. Где они искали вещь, что купили, что не устро-
ило, как долго выбирали? Конкретный опыт полезнее обще-
го одобрения идеи.

Покажите образец и предложите объяснить, где его по-
ставят. Спросите, какие размеры, цвет и срок важны. Если
человек заинтересован, предложите реальную цену и понят-
ный следующий шаг. Согласие купить гораздо содержатель-
нее комплимента фотографии.

Вопросы
«Что сейчас стоит у вас на стойке?» «Что в этом неудоб-

но?» «Можете показать карточку, которую будете использо-
вать?» «Когда вам нужен готовый предмет?» «Хотите офор-
мить заказ по этой цене?»

Сделайте сегодня
Запишите ответы пяти людей без интерпретации. Отдель-

но отметьте проблему, возражение и готовность к конкрет-
ному действию. Не записывайте комплименты в оплаченные
заказы.



 
 
 

 
Небольшой тест спроса

 
Подготовьте один проверенный образец и одно объявле-

ние. Назовите цену, комплектацию, срок и способ получе-
ния. Ограничьте тест заранее выбранным периодом и бюд-
жетом. Например, семь дней наблюдения и сумма продвиже-
ния, которую вы готовы потратить на обучение.

Считайте просмотры, содержательные обращения, согла-
сованные заказы и оплаты отдельно. Содержательным можно
считать вопрос о покупке, размере, сроке или доставке. При
малом числе просмотров рано судить о товаре. При частых
вопросах и редких оплатах изучите, на каком шаге возника-
ет отказ.

Пример
За неделю пришло шесть обращений. Четыре человека

спросили размер, два — срок. Это повод сделать размеры
заметнее и проверить, устраивает ли покупателей время из-
готовления.

Сделайте сегодня
Перед запуском напишите, какое решение примете по ре-

зультату теста. Например, повторите предложение с новым
главным фото или снимете вариант, который сложно упако-
вать.



 
 
 

 
Предложение в одном абзаце

 
Хорошее описание отвечает на четыре вопроса. Что чело-

век получает, для чего это нужно, сколько это стоит и когда
будет готово? Добавьте размеры и комплектацию. Если ак-
сессуары на фото не входят в покупку, укажите это рядом с
описанием.

Разделите стандартное изделие и изменения по запросу.
Покупатель должен понимать, включает ли цена надпись,
подбор оттенка, моделирование или срочность. Оставьте
один понятный способ начать оформление заказа.

Образец
«Настольный лоток для ключей и мелочей. Размер 140 ×

90 × 18 мм. Матовый пластик, два цвета на выбор. Цена 790 ₽
за один лоток без аксессуаров. Изготовление до трёх рабочих
дней после согласования. Напишите желаемый цвет и город
получения». Все параметры этого образца условные.

Сделайте сегодня
Составьте свой абзац и дайте прочитать человеку, кото-

рый не знает ваш товар. Попросите пересказать, что именно
и за какую сумму он получит.



 
 
 

 
Проверьте права на модель

 
Бесплатное скачивание файла само по себе не разрешает

продажу отпечатков. Для каждой модели сохраните страни-
цу автора, название лицензии, дату проверки и текст разре-
шения. Условия могут отдельно описывать физические из-
делия, изменения модели, использование фотографий и рас-
пространение файлов. [1–3]

У лицензий Creative Commons условие NC ограничивает
коммерческое использование. CC BY допускает его при вы-
полнении условий, в том числе атрибуции. Для CC BY-SA
учитывайте требования к распространению адаптаций. Ли-
цензия не гарантирует отсутствие прав третьих лиц на изоб-
ражённого персонажа или знак. [1, 2]

Перед покупкой подписки
На MakerWorld существуют коммерческие подписки ав-

торов. Проверьте условия именно выбранного автора, спи-
сок моделей, срок разрешения и правила после завершения
подписки. Сохраните подтверждение оплаты. [3]

Сделайте сегодня
Создайте папку «Права» и вложите документы на первый

товар. Если разрешение неясно, получите письменное уточ-
нение у правообладателя до продажи.



 
 
 

 
Файл должен стать

вашим изделием
 

Проверьте геометрию до полноценного тиража. Модель
должна помещаться на столе, иметь подходящую ориента-
цию и выдерживать реальное применение. Тонкие декора-
тивные элементы, большие нависания и сложная очистка
увеличивают трудозатраты.

Если вы моделируете самостоятельно, начните с парамет-
ров. Для лотка это внешний размер, глубина, толщина стен-
ки и скругления. Для подставки — ширина паза и угол. Про-
стой параметрический файл облегчает изменения и помога-
ет не перепутать версии.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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