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NEGÓCIO IMPRESSO GUIA PARA COMEÇAR A VENDER

COMECE AQUI

Sua primeira venda começa antes
da impressão
Um guia de trabalho para transformar uma ideia em um produto vendável.
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Comprar a impressora é uma decisão. Construir um negócio exige outras: escolher quem
atender, resolver um problema, oferecer algo que a pessoa queira comprar e entregar com
qualidade por um preço que sustente a operação. Este guia acompanha essa sequência, inclusive
se você ainda não tem máquina.

Você encontrará um caminho completo para iniciar: pesquisa, produto, equipamento, custo,
oferta, canal, venda, entrega e controle. As atividades geram decisões e registros que podem ser
usados no seu próprio negócio. O resultado esperado é um primeiro ciclo de venda organizado;
faturamento e lucro dependem da execução e da resposta do mercado.

Como aproveitar de verdade
1 Leia com um produto em mente. Quando ainda não tiver um, escolha três hipóteses nas

páginas de pesquisa.

2 Preencha as fichas ao final. Anote o que foi observado, o que foi calculado e o que ainda
precisa de teste.

3 Comece com um canal e poucas variações. Revise os números após os primeiros pedidos.

4 Repita o que vende com margem e qualidade. Mude ou descarte o que não se sustenta.

UMA DISTINÇÃO IMPORTANTE
Todos os valores de custos, taxas, preços, metas de teste e resultados apresentados como
exemplos são simulações didáticas. Não representam tarifas vigentes de uma plataforma,
cotação de equipamento ou promessa de renda.

Alexandre Bianco | Negócio Impresso
Impressão 3D levada a sério como negócio.
Edição de setembro de 2026. Referências técnicas e legais consultadas em 23/09/2026.
Reconfira regras que mudam antes de tomar uma decisão.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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SEU MAPA

Do zero a uma operação
organizada
Clique nas páginas para navegar ou siga a sequência do começo ao fim.
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Etapa Você sai com Páginas

1. Definir e validar Um público, um produto e um teste de procura. 4-10

2. Preparar a
produção

Máquina adequada, material, perfil e padrão de qualidade. 11-17

3. Calcular e vender Custo, preço, oferta, canal e abordagem de venda. 18-30

4. Entregar e
proteger

Rotina de pedidos, embalagem e cuidados legais. 31-35

5. Medir e crescer Indicadores, decisões e plano de 30/60/90 dias. 36-40

6. Colocar no papel Fichas de trabalho e checklist de execução. 41-43

7. Continuar
aprendendo

Mentoria, comunidade, glossário e fontes. 44-48

Três pontos de partida
Ainda não tenho impressora: use pesquisa, amostras terceirizadas e orçamento para testar a ideia. Se
houver encomenda antes da compra da máquina, só aceite com produção, prazo e responsabilidade de
entrega já resolvidos.

Já imprimo, mas vendo pouco: priorize as páginas de demanda, oferta, apresentação e canal. Mais
opções no catálogo não resolvem, por si só, falta de procura.

Já vendo e quero crescer: confira contribuição por pedido, atrasos, capacidade e caixa. Uma máquina
ocupada não prova que o negócio dá lucro.

SEU PROJETO AO FINAL
Um produto definido + uma oferta publicada + uma rotina de atendimento + um custo calculado + um
registro do resultado do teste. Se não houver venda, o teste ainda precisa mostrar o que mudar.

Aprenda e aplique
Ao assistir ao Negócio Impresso, escolha uma ideia para testar na sua operação. Anote o resultado antes
de buscar a próxima novidade.

ABRIR O CANAL  >

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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01 / DIREÇÃO

Defina o ponto de partida
Dinheiro, tempo e capacidade precisam caber na sua vida.
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O orçamento inicial é o dinheiro que pode ficar no negócio sem comprometer moradia,
alimentação e obrigações pessoais. Inclua o período de aprendizagem: a primeira peça pode
falhar, a primeira oferta pode não vender e o pagamento de um pedido pode demorar a ficar
disponível.

Decisão O que registrar

Dinheiro disponível Valor total; reserva pessoal separada; limite de perda no teste.

Tempo por semana Horas para pesquisar, produzir, responder, embalar e postar.

Estrutura atual Máquina, computador, bancada, ferramentas e espaço disponíveis.

Acesso a compradores Pessoas, negócios locais e comunidades com uma necessidade real.

Meta inicial Um ciclo de venda com custo conhecido e entrega correta.

Distribua a verba por função
Faça cotações para equipamento, material, ferramentas básicas, proteção do filamento,
embalagem e reserva de operação. Não existe percentual universal. Se a máquina consumir toda
a verba, reduza o investimento ou valide por outro caminho antes de comprar.

Exemplo de decisão: alguém com pouco capital e acesso a lojistas pode terceirizar um
protótipo de expositor, mostrar a aplicação e orçar um lote. Alguém com impressora e pouca
disponibilidade pode começar com um único organizador, duas cores e atendimento em horários
definidos.

TAREFA DE 20 MINUTOS
Escreva: “Tenho R$ ___ para o negócio, ___ horas por semana e acesso a ___. Vou testar ___
por ___ dias. Meu limite de gasto nesse teste será R$ ___.” Defina o limite antes de comprar.

Uma meta de faturamento só fica útil depois de virar quantidade de pedidos, margem e horas
necessárias. Essa tradução aparece nas páginas financeiras e de capacidade.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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01 / DIREÇÃO

Escolha quem você quer atender
Um público específico torna a oferta mais fácil de explicar.
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“Vender para todo mundo” dificulta escolher produto, foto, preço e linguagem. Comece por uma
situação concreta: uma loja precisa organizar a vitrine; uma pessoa quer guardar controles; uma
empresa precisa identificar mesas de um evento. O material ganha valor quando atende essa
situação.

Use cinco perguntas
1 Quem vive esse problema e em qual momento ele aparece?

2 Como essa pessoa resolve hoje? O que incomoda na solução atual?

3 Quem usa, quem escolhe e quem paga? Em empresas podem ser pessoas diferentes.

4 O que ela considera uma boa compra: preço, prazo, aparência, durabilidade, encaixe ou
personalização?

5 Onde você consegue encontrá-la e mostrar a solução com autorização?

Prioridade do cliente Como responder na oferta

Preço acessível Uma versão simples, utilidade evidente e valor total claro.

Conveniência Compra fácil, medidas confiáveis, prazo e atendimento previsíveis.

Presente ou decoração Acabamento, apresentação, história e personalização relevante.

Resultado para empresa Compatibilidade, repetibilidade, proposta, prazo e reposição.

A renda não define a inteligência nem todos os desejos de uma pessoa. Observe a compra que
ela precisa fazer. Um cliente com orçamento limitado pode valorizar durabilidade; uma empresa
grande também compara custo.

FRASE DE POSICIONAMENTO
“Faço [produto] para [público] que precisa de [resultado], com [diferencial verificável].”
Exemplo: “Organizadores de bancada para lojas que precisam separar pequenos itens por
medida, com módulos identificados.”

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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01 / PRODUTO

Seis caminhos para investigar
Estas são hipóteses de produto, não uma lista de vendas comprovadas.
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Escolha oportunidades pela combinação de problema, acesso ao comprador e facilidade de
execução. O fato de um objeto ser bonito, viral ou muito baixado não comprova que alguém
comprará de você por um preço viável.

Hipótese Comprador e benefício O que validar

Organizadores de
mesa

Quem quer separar cabos, controles
ou pequenos objetos.

Medidas, estabilidade e
comparação com opções prontas.

Expositores de balcão Lojas que querem apresentar itens
pequenos.

Dimensões, identidade e compra
em lote.

Identificadores e
placas

Empresas, eventos e uso residencial
decorativo.

Legibilidade, personalização,
fixação e prazo.

Acessórios para
hobbies

Adultos com necessidade específica
de organização.

Compatibilidade e acesso a esse
público.

Decoração autoral Quem busca um estilo, presente ou
peça de ambiente.

Acabamento, embalagem, gosto e
disposição a pagar.

Reposição não crítica Quem precisa de tampa,
acabamento ou puxador específico.

Encaixe, direito de uso e ausência
de função de segurança.

Escolha três, teste uma primeiro
Dê notas de 0 a 2 para: problema observado, facilidade de encontrar o comprador, viabilidade de
produção, potencial de contribuição e diferenciação. Use 0 para desconhecido ou fraco, 1 para
indício e 2 para evidência favorável. A soma ajuda a organizar a investigação, não prevê vendas.

CRITÉRIOS QUE ELIMINAM
Licença incompatível, aplicação insegura, custo sem viabilidade ou impossibilidade de
entregar tiram o produto do teste. Uma nota alta em aparência não compensa esses
problemas.

Produto pequeno pode ser bom para iniciar, mas ticket baixo e tarifa fixa podem destruir sua
margem. Um kit útil pode melhorar a conta; juntar itens sem benefício apenas aumenta estoque.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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01 / PESQUISA

Encontre sinais reais de procura
Use anúncios, avaliações e conversas para entender a compra.
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Uma pesquisa prática em três frentes
1 Pesquise termos que o comprador usaria: “organizador de controles”, “expositor de

brincos”, “placa de mesa”. A palavra “3D” só entra se fizer parte da intenção de compra.

2 Analise de cinco a dez ofertas comparáveis. Registre preço entregue, quantidade,
dimensões, material, prazo, fotos, avaliações recentes e diferenciais.

3 Converse com pelo menos cinco pessoas do público. Pergunte sobre a última vez que o
problema aconteceu, a solução usada e quanto custou resolvê-lo.

Números de vendidos podem ser acumulados, reunir variações e não revelar lucro. Avaliações
antigas não provam procura atual. Um anúncio sem vendas também pode indicar falta de
exposição. Compare o conjunto e anote a data da observação.

Evidência O que permite concluir

Curtida ou elogio A pessoa achou interessante; compra ainda não validada.

Pergunta sobre medida e prazo Existe intenção a investigar.

Pedido de orçamento detalhado A solução entrou numa decisão de compra.

Pedido pago e entregue Houve uma compra nas condições testadas.

Recompra ou indicação Há sinal adicional de valor, ainda sujeito à escala.

Perguntas melhores que “você compraria?”
“Como você resolve isso hoje?” “O que mais incomoda?” “Pode me mostrar as medidas?” “Quem
aprova essa compra?” Depois de entender, apresente um protótipo e uma oferta concreta. Evite
induzir uma resposta positiva.

REGISTRO MÍNIMO
Produto pesquisado | link e data | preço total | sinal de demanda | principal reclamação |
diferença que consigo entregar. Separe observação de suposição.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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01 / VALIDAÇÃO

Faça um teste de sete dias
Um experimento pequeno deve responder uma pergunta concreta.
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Pergunta do teste: “Consigo vender este produto para este público, neste canal, com este preço e
prazo?” Mude poucas coisas de cada vez. Caso contrário, fica difícil descobrir por que funcionou ou
falhou.

Dia Ação Entrega

1 Definir público, problema e limite do teste. Uma hipótese escrita.

2 Pesquisar ofertas e conversar com compradores. Evidências e medidas.

3 Fazer ou contratar uma amostra. Produto utilizável e licença conferida.

4 Calcular custo e testar embalagem. Preço e prazo possíveis.

5 Fotografar e publicar a oferta. Uma página ou catálogo claro.

6 Atender e registrar objeções. Conversas e pedidos rastreáveis.

7 Revisar resultado e decidir. Continuar, ajustar ou encerrar.

Defina o critério antes de começar
Como meta interna de aprendizagem, você pode buscar dez conversas qualificadas e três compras.
Isso não é referência universal nem prova estatística. Produtos caros ou empresariais podem ter ciclo
maior. Anote alcance, propostas, vendas, custo e motivo de perda.

Sem exposição suficiente, você não testou a procura. Com conversas e nenhuma compra, investigue
adequação, confiança, preço total e prazo. Com vendas e margem negativa, revise a oferta antes de
ampliar o volume.

DECISÃO AO FINAL
Continue se houver compra, margem e entrega repetível. Ajuste se uma barreira específica puder
ser corrigida. Encerre quando as evidências mostrarem inviabilidade e o custo de insistir ultrapassar
o limite escolhido.

Leve uma pergunta concreta
Use o canal para aprofundar a dificuldade que apareceu no teste. Nos grupos, acompanhe os
conteúdos e respeite as regras de participação.

ENTRAR NO GRUPO  >

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://chat.whatsapp.com/HByehbo2Sah5NZSQyuLwGI
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01 / DESENVOLVIMENTO

Transforme um arquivo em um
produto
O cliente recebe uma solução completa, com limites de uso claros.
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Um STL é um ponto de partida. O produto inclui geometria, material, cor, acabamento, instrução,
embalagem, preço e experiência de compra. Pequenas escolhas de projeto podem reduzir tempo
de impressão e tornar o uso mais fácil.

Decisão de projeto Pergunta prática

Dimensões e encaixe Onde será usado? Qual tolerância é necessária?

Resistência e estabilidade Que esforço real terá? Pode tombar ou soltar?

Aparência Qual face fica visível? Marcas de suporte prejudicam a compra?

Personalização Nome, cor ou medida resolvem algo que o cliente valoriza?

Produção É possível reduzir suporte, montagem, falhas e tempo manual?

Entrega Cabe numa embalagem simples e chega inteiro?

Prototipe em três níveis
1. Forma: confira tamanho e compatibilidade com uma amostra simples. 2. Uso: teste com o
material, orientação e condições previstas. 3. Venda: aprove acabamento, embalagem,
fotografia e instruções da versão que será entregue.

Crie um código de produto, por exemplo ORG-01-PRETO. Registre versão do arquivo, perfil de
impressão e material. Se mudar uma dessas partes, valide novamente o que pode ser afetado.
“Parecido” não significa equivalente.

EXEMPLO ILUSTRATIVO
Em vez de oferecer “porta-objetos em PETG”, ofereça “organizador de bancada com três
divisórias e identificação das medidas”. Mostre as dimensões e o uso. Não prometa
resistência ou compatibilidade que não foram verificadas.

Defina um limite de variações no início. Cada cor, tamanho e combinação pode criar uma
promessa diferente de estoque e prazo. A complexidade também tem custo.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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01 / DIREITOS DE USO

Antes de vender, confira a licença
Baixar, comprar um arquivo e vender a peça são permissões diferentes.
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Verifique os direitos do modelo e os elementos incorporados a ele. Uma autorização do
modelador não garante que ele tenha direito sobre um personagem, marca ou logotipo
representado. Guarde o texto da licença, a página, a data, o comprovante e as mensagens de
autorização. [5, 6]

Situação Como proceder

Modelo autoral próprio Documente a criação e verifique direitos de terceiros envolvidos.

Licença comercial do criador Leia limites de unidades, canais, atribuição, modificações e
vigência.

Assinatura de modelos Confira o que vale durante a assinatura e após o cancelamento.

Creative Commons Leia a licença exata. As modalidades NC restringem uso comercial.
[7]

Arquivo sem licença clara Peça autorização antes de colocar o produto à venda.

Logotipo enviado pelo cliente Confira autorização e escopo; receber o arquivo não resolve os
direitos.

Organize uma pasta de evidências
Para cada produto, guarde o arquivo original, a versão usada, a autoria, a licença e as condições
de venda. Se terceirizar modelagem, combine por escrito o uso comercial, a entrega de arquivos
editáveis, revisões e eventual exclusividade.

Marcas, direitos autorais, desenhos industriais e patentes não são a mesma proteção. A análise
depende do objeto. Para um catálogo baseado em personagens ou marcas de terceiros,
esclareça as permissões antes de investir em estoque. [5, 6]

CHECKPOINT
Consigo mostrar a autorização que permite comercializar este produto? Sei o que ela cobre?
Sei o que acontece se a licença vencer? Se qualquer resposta for “não”, essa pendência
precisa ser resolvida antes da oferta.

As orientações deste guia são educativas. Em dúvidas sobre titularidade ou interpretação de uma
licença, consulte um profissional habilitado com os documentos do caso.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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02 / EQUIPAMENTO

Escolha a máquina pelo produto
A melhor compra atende ao trabalho e deixa dinheiro para operar.
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Primeiro defina o maior produto previsto, material, nível de detalhe, quantidade e necessidade de
cores. Depois compare máquinas. Velocidade máxima de deslocamento e número de cores não
dizem, sozinhos, quantas unidades vendáveis você produzirá por dia.

Critério Como comparar

Área de impressão Peça, orientação, brim, suporte e torre precisam caber juntos.

Material e ambiente Compatibilidade oficial, temperatura, ventilação e eventual câmara.

Ritmo de produção Tempo do mesmo arquivo com qualidade equivalente.

Multicolor Trocas, purga, espaço ocupado, perdas e manutenção.

Confiabilidade Repetição de lotes, manutenção prevista e disponibilidade de peças.

Compra no Brasil Nota, vendedor, garantia, assistência, frete e prazo de reposição.

Custo total Máquina, acessórios necessários, material e capital de giro.

Peça uma comparação reproduzível
Use o mesmo modelo, quantidade, material, altura de camada, exigência de acabamento e
critério de aprovação. Compare a previsão do fatiador com produção real quando houver acesso
ao equipamento. Uma configuração muito rápida que gera descarte não melhora o negócio.

MÁQUINA USADA
Veja uma impressão completa, primeira camada, movimentos e aquecimento. Confira
desgaste, manutenção, número de série, documentos e acessórios. Horas informadas
ajudam, mas não substituem estado e teste. Coloque eventual revisão na conta.

Financiamento cria pagamento antes da demanda estar garantida. Simule a parcela num cenário
de vendas baixas. Compra internacional também exige custo de chegada, tributos aplicáveis,
prazo e suporte verificados na data da compra.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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02 / EQUIPAMENTO

Três referências para comparar
Exemplos de especificação; a compra exige cotação e estoque atualizados.
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Os modelos abaixo ajudam a entender como volume de impressão e sistema de cores entram na
decisão. Não representam um ranking de todas as máquinas de 2026 nem uma confirmação de
estoque em revendas brasileiras. Consulte a versão exata e o vendedor antes de pagar. [12, 13, 14]

Modelo Volume nominal O que investigar

Bambu Lab A1 mini 180 × 180 × 180 mm Produtos pequenos; limite de mesa;
necessidade e custo do AMS lite para
multicolor.

Bambu Lab A1 256 × 256 × 256 mm Peças maiores ou mais unidades na mesa;
espaço de operação; AMS lite quando
necessário.

Flashforge AD5X 220 × 220 × 220 mm Sistema IFS e fluxo multicolor; consumo,
manutenção e suporte local da configuração
comprada.

O orçamento não termina na máquina
1 Faça uma lista curta com dois ou três candidatos que atendam ao produto.

2 Cote o conjunto completo: equipamento, sistema de cores necessário, frete, consumíveis e
reserva.

3 Verifique disponibilidade de placa, hotend, bico, tubos e suporte para sua região.

4 Peça prazo, condições de garantia e identificação do responsável pela assistência.

5 Escolha pelo custo de produzir e entregar, considerando seu orçamento e sua rotina.

COMEÇO ENXUTO
Se o produto vende em uma cor, a primeira estrutura pode ser mais simples. Se a personalização
multicolor sustenta um preço maior, compare a contribuição adicional com a purga e as horas
extras.

Antes de uma compra importante
Confira no Negócio Impresso os testes e conteúdos disponíveis sobre o equipamento. Use as
informações para formular perguntas ao vendedor e conferir a versão atual.

ABRIR O CANAL  >
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02 / MATERIAIS

Escolha o material pelo uso
Não existe um filamento vencedor para todos os produtos.
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Material Onde investigar o uso Limites a observar

PLA Decoração interna, protótipos e
organizadores sem calor relevante.

Pode deformar com calor; avaliar impacto,
esforço e formulação. [15]

PETG Organizadores e acessórios funcionais
compatíveis com suas propriedades.

Fios, adesão à placa, umidade e
acabamento exigem controle. [16]

TPU Peças que precisam de flexibilidade. Dureza, alimentação e perfil variam;
conferir a máquina. [17]

ASA / ABS Aplicações que justificam propriedades
e processo mais exigentes.

Ambiente, controle térmico e emissões
precisam ser adequados. [17]

A tabela é uma triagem. Consulte a ficha da marca e linha exatas. Cor, aditivos, orientação de
impressão e geometria alteram o desempenho. “PLA+”, “Silk” e “High Speed” não são uma
composição universal.

Compre com um propósito
Comece com poucas cores que sirvam ao catálogo e um fornecedor que permita repetição do
resultado. O preço por quilo importa, mas uma bobina mais barata pode sair cara se aumentar
falhas, retrabalho e diferenças entre lotes.

Controle a umidade
Guarde rolos identificados em condição protegida. Seque conforme orientação do fabricante e
limites da bobina. Caixa com sílica ajuda a conservar; não equivale a uma secadora adequada.
Estalos, bolhas e piora do acabamento merecem investigação, mas fios também podem ter
outras causas. [18]

PADRÃO DE PRODUÇÃO
Registre marca, linha, cor, lote, data de abertura, condicionamento e perfil aprovado.
Compare um novo rolo com uma amostra de referência antes de um lote importante.

Contato com alimentos, uso infantil e aplicações críticas precisam de avaliação própria. O nome
do plástico não certifica a segurança do produto final. Veja a página 35.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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02 / PROCESSO

Do modelo ao arquivo de
impressão
Um fluxo simples evita transformar configurações em tentativa e erro.
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1 Confira a licença e abra o modelo no fatiador compatível com a máquina. Verifique unidade,
dimensões e eventuais alertas de malha.

2 Escolha exatamente a impressora, o diâmetro de bico e o perfil do material instalado.

3 Oriente a peça pensando em acabamento, estabilidade e esforço durante o uso.

4 Revise paredes, topo, base, preenchimento e suportes conforme a função do produto.

5 Inspecione a prévia camada a camada: bases, regiões suspensas, mudanças de cor e
trajetórias problemáticas.

6 Anote previsão de massa e tempo. Imprima uma amostra, meça o resultado e salve a
versão aprovada.

Faça alterações com uma pergunta em mente
Quer reduzir tempo? Verifique se uma camada mais alta ainda entrega o acabamento esperado.
Quer melhorar resistência? Examine geometria, orientação e paredes antes de aumentar o
preenchimento indiscriminadamente. Mais plástico não corrige todo problema de projeto.

Bicos maiores podem acelerar geometrias adequadas, mas exigem vazão e reduzem capacidade
de detalhes finos. Não presuma ganho de duas ou quatro vezes. Como referência técnica, a Prusa
orienta altura máxima de camada em torno de 70% a 80% do diâmetro do bico; use o limite e o
perfil aprovados para sua combinação. [19]

COMPARE A E B
Imprima o mesmo produto com uma alteração por vez. Registre tempo real, massa total,
qualidade, encaixe e minutos de acabamento. Só adote o perfil mais rápido se o produto
continuar aprovado.

O arquivo de projeto do fatiador ajuda a guardar posições, materiais e ajustes. O arquivo de
máquina deve ser gerado para o equipamento correto. Não execute um arquivo de origem
desconhecida sem revisar sua compatibilidade.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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02 / CORES E LOTES

Multicolor precisa pagar a própria
conta
O cliente pode valorizar a cor; a produção precisa medir seu custo.
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Uma peça colorida pode aumentar diferenciação e ticket. Também pode elevar purga, trocas,
tempo de máquina e risco. Avalie o conjunto, incluindo preparação e acabamento. A melhor
configuração depende da geometria e da quantidade por mesa.

Simulação de comparação Uma cor Multicolor

Preço de venda R$ 30,00 R$ 42,00

Todos os custos variáveis por peça R$ 14,00 R$ 24,00

Contribuição por peça R$ 16,00 R$ 18,00

Tempo efetivo de máquina 1 hora 2 horas

Contribuição por hora R$ 16,00 R$ 9,00

Neste exemplo ilustrativo, o colorido deixa mais por unidade, mas menos por hora. Se a
capacidade for o gargalo e houver procura pelas duas versões, a opção de uma cor pode usar
melhor a máquina. Ainda faltam despesas fixas para apurar lucro.

O lote muda a comparação
Em alguns trabalhos, imprimir várias unidades na mesma mesa distribui parte da purga entre
elas. Meça a purga total do lote e divida pelas unidades boas. Não divida apenas pelo número
colocado na mesa; peças perdidas também custaram material e tempo.

1 Compare uma unidade, um lote pequeno e um lote maior no fatiador.

2 Inclua torre, suporte, brim e trocas no peso e no tempo.

3 Faça um lote de validação e confira se uma falha pode comprometer as demais peças.

4 Reavalie prazo de entrega e tempo de separar variações.

PERGUNTA COMERCIAL
A cor resolve algo que o cliente percebe e aceita pagar? Se a resposta ainda for suposição,
coloque as duas ofertas à prova antes de comprar mais acessórios.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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02 / QUALIDADE

Crie um padrão que você
consegue repetir
Qualidade é cumprir o uso e a apresentação prometidos.
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Momento O que conferir

Antes de imprimir Arquivo e versão, cor, material, placa, bico e bobina livre.

Primeira camada Aderência, continuidade, deformação e regiões de suporte.

Peça pronta Dimensões, encaixe, estabilidade, aparência e rebarbas.

Antes de embalar Variação correta, nome aprovado, quantidade e instruções.

Após uma falha Causa provável, custo, ação e teste que confirma a correção.

Não mude tudo ao mesmo tempo
Soltou da mesa: investigue limpeza, primeira camada, superfície, geometria e condições
térmicas conforme o manual. Fios: compare material, condicionamento, temperatura e retração.
Quebrou no uso: reavalie material, orientação, projeto e exigência aplicada. Essas são rotas de
diagnóstico, não conclusões por fotografia.

Faça uma amostra de referência aprovada. Defina o que é aceitável no acabamento e o que
exige refazer. Linhas de camada podem ser uma característica informada do processo; falhas
que prejudicam uso ou divergem da oferta não viram aceitáveis apenas por serem “artesanais”.

PADRÃO PROPOSTO PARA LANÇAR
Produza um pequeno lote de validação, por exemplo três unidades consecutivas. Confira cada
uma pelo mesmo roteiro. Isso testa repetibilidade inicial; não certifica segurança estrutural ou
regulatória.

Transforme uma falha em aprendizado
Registre a configuração e o defeito. Ao buscar conteúdo no canal, procure a causa provável e
compare os resultados do teste na sua máquina.

ABRIR O CANAL  >
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02 / ESTRUTURA

Monte uma rotina de produção
segura
Organização simples reduz erro, retrabalho e atraso.
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Separe quatro espaços
Produção: bancada firme, espaço de movimento e condições do fabricante. Materiais: rolos
identificados e protegidos. Acabamento: ferramentas organizadas e manejo adequado de
rebarbas. Expedição: peças aprovadas, embalagens e pedidos separados.

Confira tensão, instalação e capacidade elétrica com profissional quando necessário. Não
improvise ligações nem substitua proteções do equipamento. Calor, partes móveis e emissões
exigem ambiente adequado. Câmera ajuda a observar, mas não substitui cuidados de operação.
Use os manuais da máquina e as informações do material.

Frequência sugerida Rotina

A cada trabalho Conferir pedido, perfil, rolo, placa e primeira camada.

Ao terminar Aprovar, registrar perdas, limpar conforme manual e organizar a próxima
produção.

Semanalmente Revisar estoque, atrasos, peças de desgaste e causas de falha.

Conforme fabricante Executar manutenção, lubrificação e inspeções específicas.

Guarde um histórico útil
Registre data, máquina, produto, versão, material, quantidade boa, quantidade perdida, tempo e
motivo de interrupção. Um histórico curto e preenchido vale mais que um sistema complexo
abandonado.

SEM GASTAR COM UMA FARM ANTES DA HORA
Comece com a estrutura necessária para produzir e entregar o catálogo escolhido. Compre
ferramentas pela tarefa que resolvem. Reserva de material, manutenção e embalagem
costuma ser mais urgente que acessórios de aparência.

Antes de uma impressão longa, confirme material disponível, condição do equipamento,
estabilidade da base e margem no prazo do cliente. A pressa comercial não deve determinar um
risco operacional que você não consegue controlar.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso


NEGÓCIO IMPRESSO GUIA PARA COMEÇAR A VENDER

03 / CUSTOS

Descubra o custo que fica
escondido
Preço menos filamento não é lucro.
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Grupo O que entra na conta

Material Peça, suporte, brim, torre, purga e perdas.

Máquina Energia efetiva, desgaste, manutenção e depreciação.

Trabalho manual Preparação, acabamento, atendimento específico e embalagem.

Venda Comissão, pagamento, tarifa fixa, imposto, cupom e anúncio.

Entrega Embalagem, frete pago pela operação, seguro e reenvio.

Estrutura Aluguel/rateio, internet, sistemas, administração e outras despesas.

Escolha onde cada custo será contado
Variável: cresce com o pedido ou com a produção, como filamento e embalagem. Fixo:
permanece no período dentro de uma faixa de atividade, como certos sistemas e aluguel. A
classificação pode variar; o essencial é não esquecer nem contar duas vezes.

Uma reserva de desgaste por hora pode entrar no custo variável. Se já incluir manutenção
prevista, não some a mesma manutenção novamente em outro lugar. Depreciação representa o
consumo econômico do equipamento; a compra da máquina aparece de outra forma no caixa.

Remunere seu trabalho com clareza
Meça minutos por produto e atribua um valor à hora manual. Se seu trabalho de produção entrar
por peça, não cobre as mesmas horas de novo no pró-labore administrativo. Separar as funções
ajuda a decidir se o negócio remunera seu tempo.

AS TRÊS MEDIDAS
Receita = valor vendido. Margem de contribuição = receita menos custos e despesas
variáveis. Lucro operacional gerencial = contribuição total menos despesas fixas incluídas no
modelo. Caixa = entradas e saídas nas datas em que ocorrem.

Faça uma planilha simples por produto e outra por mês. Atualize o custo ao trocar filamento,
embalagem, canal, tarifa ou processo. A ficha da página 42 ajuda a começar.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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03 / EXEMPLO COMPLETO

Uma peça de R$ 49,90, por dentro
Simulação didática de um organizador; substitua todos os valores pelos seus.
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Premissa de produção Conta R$

Material total por tentativa: 120 g 120 ÷ 1.000 × 90/kg 10,80

Energia: média de 0,12 kW por 3 h 0,12 × 3 × 1,00/kWh 0,36

Desgaste/manutenção variável 3 h × 0,20/h 0,60

Subtotal por tentativa Material + energia + desgaste 11,76

Custo por unidade boa, com 5% de falha 11,76 ÷ 0,95 12,38

Trabalho final: 8 min a R$ 18/h 8 ÷ 60 × 18 2,40

Embalagem Por unidade boa 2,00

Tarifa fixa por unidade vendida Hipótese do exemplo 2,00

Custo variável em reais (C) Base para calcular o preço 18,78

Os 120 g incluem todo o material da tentativa: peça e resíduos necessários. A simulação supõe
falhas que consomem uma tentativa inteira e repetição até obter uma unidade boa. O trabalho
final e a embalagem são aplicados apenas à unidade aprovada. Retrabalho adicional deve ser
medido e somado quando existir.

COMO MEDIR ENERGIA E FALHA
Use consumo observado ou medição adequada; potência máxima da etiqueta não é consumo
médio. A taxa de falha do exemplo é uma hipótese, não um padrão do setor. No seu histórico,
divida o gasto real dos lotes pelo número de unidades aprovadas.

Tempo efetivo por unidade boa: 3 h ÷ 0,95 = 3,16 h, aproximadamente 3 h e 9 min. Esse
ajuste simplificado considera as mesmas falhas completas usadas no custo.

Todos os valores apresentados estão arredondados para centavos. O exemplo não inclui frete
subsidiado, devolução ou custo financeiro: se a sua operação tiver esses gastos, acrescente-os
antes de usar o resultado.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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03 / PREÇO

Quanto realmente sobra da venda
A contribuição paga a estrutura; só depois aparece o lucro.
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Venda simulada R$

Preço do produto 49,90

Custo variável em reais (página anterior) -18,78

Comissão percentual hipotética: 14% -6,99

Tributo percentual hipotético: 4% -2,00

Aquisição/anúncios hipotéticos: 6% -2,99

Margem de contribuição por unidade 19,14

Contribuição percentual: 19,14 ÷ 49,90 ≈ 38,36%. Contribuição por hora efetiva: 19,14 ÷
3,16 ≈ R$ 6,06/h. Não chame essa contribuição de lucro líquido.

Inclua o tamanho da operação
Suponha R$ 900 de despesas fixas por mês, incluindo R$ 100 de depreciação, e 80 unidades
vendidas. O rateio é R$ 11,25 por unidade. O lucro operacional gerencial estimado fica em cerca
de R$ 7,89 por peça ou R$ 631,52 no mês. A margem operacional fica próxima de 15,82%.

FÓRMULAS PARA USAR
Contribuição unitária = P × (1 - r) - C.
Preço para uma margem operacional alvo = (C + F por unidade) ÷ (1 - r - m).
P = preço; r = percentuais variáveis; C = variáveis em reais; F = fixos rateados; m = margem
operacional desejada.

Com C = R$ 18,78, F = R$ 11,25, r = 24% e m = 20%, o preço calculado é R$ 53,63. O mercado
ainda precisa aceitar esse preço. Se o denominador for zero ou negativo, a combinação é
inviável.

Margem não é markup: vender por R$ 50 algo com base de custo de R$ 20 produz fator de
markup 2,5 (acréscimo de 150% sobre a base). A diferença de R$ 30 é 60% da venda, antes de
outros custos eventualmente ausentes. Identifique sempre a base usada.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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03 / DECISÕES

Desconto, canal e anúncio mudam
a conta
Um preço que funciona num canal pode dar prejuízo em outro.
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Cenário ilustrativo Contribuição por
unidade

Base: R$ 49,90, C = 18,78 e r = 24% R$ 19,14

Desconto de 10%: preço de R$ 44,91 R$ 15,35

Anúncios de 6% para 15%: r total = 33% R$ 14,65

Venda direta: C = 16,78 e r = 13% R$ 26,63

A venda direta supõe ausência da tarifa fixa de R$ 2 e percentuais de 3% para pagamento, 4%
para tributo e 6% para aquisição. Não conclua que será sempre melhor: tempo de atendimento,
custo de atrair o cliente, confiança, cobrança e frete podem mudar a comparação.

Dois pisos diferentes
Sem contribuição: R$ 18,78 ÷ 0,76 = R$ 24,71. Esse valor cobre apenas os variáveis da
simulação e deixa zero para a estrutura. Com fixos rateados e lucro operacional zero: R$
30,03 ÷ 0,76 = R$ 39,51, supondo as mesmas 80 unidades. Nenhum dos dois é
automaticamente um preço recomendado.

Desconto reduz o preço, mas muitas despesas em reais continuam iguais. No exemplo, desconto
de 10% derruba a contribuição em quase 20%. Se for conceder, vincule a uma economia real:
menos personalização, pagamento com menor custo ou lote eficiente.

CUPOM, KIT E FRETE
Recalcule o pedido completo. Confira se a tarifa é por unidade, item, pedido ou faixa de preço
e qual é a base de cada percentual. Não aplique a fórmula simplificada sem adaptar as regras
reais do canal.

Faça uma revisão sempre que a plataforma mudar tarifas ou condições. As porcentagens desta
seção são fictícias para ensinar o método; consulte o painel oficial da sua conta e o contador para
preencher as taxas reais.
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03 / CAIXA E META

Venda suficiente, dinheiro
disponível
Você pode ter resultado positivo e faltar dinheiro para o próximo pedido.
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Ponto de equilíbrio
No exemplo, R$ 900 de despesas fixas ÷ R$ 19,144 de contribuição por unidade ≈ 47,01.
Arredondando para cima, são 48 unidades por mês para cobrir a estrutura prevista. Com vários
produtos, use contribuição média ponderada pelo mix efetivamente vendido.

Quantidade mensal Receita Resultado operacional*

30 unidades R$ 1.497,00 -R$ 325,68

48 unidades R$ 2.395,20 R$ 18,91

80 unidades R$ 3.992,00 R$ 631,52

*Cálculo com contribuição não arredondada de R$ 19,144 por unidade e R$ 900 de fixos.
Cenários hipotéticos; não são previsão de vendas. Tributos de 4% são apenas hipótese
financeira.

Controle o dinheiro por data
Anote saldo disponível, contas a pagar e valores a receber. O saldo de um marketplace pode
ainda não estar liberado. Separar dinheiro de material, tributos, devoluções e despesas evita
retirar para uso pessoal o que já tem destino.

EXEMPLO DE CAPITAL DE GIRO
Se você precisa desembolsar R$ 500 por semana durante duas semanas até os recebimentos,
o intervalo exige R$ 1.000, antes de uma reserva adicional. Refaça com seus prazos e inclua
compromissos fixos. Depreciação é despesa econômica, mas não saída imediata de caixa.

Defina um valor de retirada compatível com o resultado e o caixa. Compra de máquina, parcela
de financiamento, juros e impostos exigem classificação adequada: desembolso e despesa não
são sempre a mesma coisa. Use apoio contábil para sua situação.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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03 / OFERTA

Escreva uma oferta que faça
sentido
Produto, benefício, prova, preço e próximo passo precisam estar claros.
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Uma oferta responde rapidamente: o que é, para quem serve, por que ajuda, o que chega, quanto
custa e quando chega. O cliente não precisa conhecer impressão 3D para entender a compra.

EXEMPLO DE OFERTA - ADAPTE AO PRODUTO REAL
Organizador de bancada com três divisórias.
Separe pequenos itens e encontre cada medida com facilidade.
Confira nas fotos o tamanho de cada compartimento e a peça em uso.
Inclui uma unidade, na cor escolhida. Objetos das fotos não acompanham.
R$ 49,90. Produção em até 3 dias úteis após a confirmação; transporte calculado para seu
CEP.
Envie seu CEP e confirme a cor para receber o valor total.

O exemplo só deve ser usado com características, preço e prazo reais. Um prazo de produção
precisa considerar fila, acabamento e reserva para falhas. O prazo de transporte vem depois da
postagem.

Construa valor sem inventar superioridade
1 Mostre o problema resolvido em uma cena de uso.

2 Apresente medidas, acabamento e itens incluídos.

3 Explique a diferença que consegue comprovar: encaixe específico, identificação,
modularidade ou personalização.

4 Use avaliações reais e autorizadas quando tiver. No começo, demonstre o produto.

5 Facilite a escolha entre poucas opções.

Evite “indestrutível”, “o melhor do Brasil” e resultados garantidos sem sustentação. Não use
contagem regressiva fictícia ou estoque falso. Uma limitação real de agenda pode ser informada
com transparência.

Aprenda a vender o resultado
No Negócio Impresso, mantenha essa pergunta ao assistir aos conteúdos: “Como apresento o
benefício deste produto para quem vai usar?”

ABRIR O CANAL  >
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03 / APRESENTAÇÃO

Fotos e anúncio que reduzem
dúvidas
Clareza visual ajuda o cliente a decidir e evita devoluções.
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Uma sequência de seis imagens
1 Foto principal: produto limpo, bem iluminado, inteiro e com leitura rápida.

2 Uso real: o problema resolvido no ambiente adequado.

3 Dimensões: medidas e referência de escala, sem distorção.

4 Detalhes: textura, encaixes, acabamento e personalização.

5 Conteúdo da embalagem: tudo o que acompanha e o que não acompanha.

6 Variações: cor e tamanho identificados de forma fiel.

Use o celular estável, fundo simples e luz difusa. Evite reflexos que escondam a textura. Não
edite a imagem para apagar uma característica que estará na peça entregue. Nas plataformas,
confira as exigências atuais de imagem e texto sobreposto.

MODELO DE TÍTULO
[Produto procurado] + [uso ou compatibilidade] + [medida ou quantidade] + [diferencial].
Exemplo: “Organizador de bancada 3 divisórias 18 cm com identificação”.
Só inclua medida e característica que pertençam ao produto anunciado.

Descrição pronta para organizar
Para quem serve: situação de uso.
Medidas: externas e internas relevantes.
Material e acabamento: nome correto e textura.
Inclui: quantidade e acessórios.
Cuidados: limpeza e limites verificados.
Personalização: o que pode mudar e como aprovar.
Entrega: produção, postagem e transporte.
Atendimento: onde tirar dúvidas.

Se o produto exigir uma medida do cliente, mostre como medir. Uma régua na foto pode ajudar,
mas não substitui dimensões legíveis. Teste o anúncio com alguém que não participou da
criação.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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03 / CANAIS

Escolha um canal para começar
A decisão depende de onde a compra acontece e do seu tempo disponível.
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Canal Quando investigar Ponto de atenção

Instagram + WhatsApp Demonstração, personalização,
contatos e venda local.

Você precisa gerar procura e
organizar o atendimento.

Marketplaces de busca Produto que o comprador já procura
por nome ou função.

Preço total, taxas, concorrência,
reputação e regras.

TikTok Shop e vídeo Produto fácil de demonstrar e uma
rotina de conteúdo.

Elegibilidade, afiliados, comissões,
logística e políticas atuais.

Venda para empresas Solução com aplicação e acesso
direto a decisores.

Amostra, proposta, aprovação,
prazo e cobrança.

Loja própria Catálogo e demanda que justificam
operação própria.

Aquisição de clientes, pagamento,
confiança e manutenção.

Esta é uma comparação estratégica, não uma descrição de tarifas vigentes. Mercado Livre,
Shopee, Amazon e outros canais têm condições específicas por conta, categoria e modalidade.
Confira a documentação oficial antes de cadastrar e precificar.

Uma forma simples de escolher
Se você já alcança compradores do nicho, teste o canal em que consegue conversar e
demonstrar. Se existe procura clara por um produto padronizado, investigue um marketplace. Se
o benefício aparece melhor em vídeo, teste demonstrações e a capacidade de atender a
resposta.

REGRA DE FOCO
Uma oferta principal + um canal principal + uma rotina de atendimento. Abra outro canal
depois de entender custo, prazo e conversão do primeiro. Multiplicar cadastros antes disso
também multiplica os pontos de erro.

Venda online não elimina logística. Antes de publicar, simule o custo e o prazo de entregar o
produto embalado a destinos diferentes. Frete pode mudar a atratividade da oferta.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso


NEGÓCIO IMPRESSO GUIA PARA COMEÇAR A VENDER

03 / VENDA DIRETA

Instagram atrai. Atendimento
conduz.
Uma conversa objetiva ajuda mais que uma sequência de mensagens insistentes.
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Organize o perfil e o catálogo
Explique o que você vende, para quem, onde atende e como pedir. Mostre produtos em uso,
medidas, opções e informações de entrega. Defina um horário realista para responder e registre
cada orçamento, em vez de depender apenas da memória do chat.

PRIMEIRA RESPOSTA
“Olá! Esse organizador tem três divisórias. Você vai usar para quais itens? Se me passar as
medidas e seu CEP, confirmo a opção e o valor total.”

APRESENTAÇÃO DO ORÇAMENTO
“Para o que você precisa, a opção é [produto]. Inclui [itens], na cor [cor], por R$ [valor]. A
produção leva [prazo] e o frete para seu CEP é R$ [valor]. O total fica R$ [total]. Posso confirmar
os dados para o pedido?”

OBJEÇÃO DE PREÇO
“Entendo. A diferença desta opção é [benefício demonstrável]. Se a prioridade for reduzir o
valor, posso avaliar [versão ou quantidade que reduza custo real].”

Acompanhamento com respeito
Se a pessoa demonstrou interesse, combine um retorno: “Posso te chamar amanhã para saber se a
medida serviu?” Uma mensagem útil é melhor que vários “e aí?”. Não adicione compradores a
grupos nem reutilize contatos para divulgação indiscriminada.

Registre: origem do contato, produto, quantidade, orçamento, prazo, status e motivo de perda.
Antes de iniciar produção, confirme pedido e pagamento pelos seus meios oficiais. Um
comprovante enviado pelo cliente não substitui a conferência do recebimento.

Acompanhe os bastidores e conteúdos
Siga @oalexandrebianco e leve para seus testes uma ideia que faça sentido para seu público.

ABRIR O INSTAGRAM  >

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://www.instagram.com/oalexandrebianco/
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03 / MARKETPLACES

Publique com a operação pronta
O cadastro é só uma parte da primeira venda.
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1 Leia requisitos de vendedor, categoria, documentação e produtos permitidos no portal
oficial da plataforma.

2 Escolha categoria e atributos que descrevem o produto com precisão. Evite usar marca de
terceiro como se fosse a sua.

3 Monte a ficha: título, fotos próprias, medidas, quantidade, variações, material e instruções.

4 Use o simulador ou painel vigente para calcular comissão, tarifas, logística, programas e
descontos que você aceitou.

5 Informe estoque e prazo que sua rotina consegue cumprir. Produção sob demanda precisa
ser compatível com a modalidade usada.

6 Simule a embalagem e revise o anúncio pelo olhar do comprador. Ao vender, siga
pagamento, etiqueta, documentação e despacho do canal.

O que observar nos primeiros pedidos
Compare visitas, pedidos, preço entregue, reclamações e resultado por unidade. Não busque
volume a qualquer custo para “ganhar reputação”. Um início com margem negativa e atraso
pode consumir o capital de giro rapidamente.

SEGURANÇA NA OPERAÇÃO
Confira a venda no painel oficial antes de produzir e enviar. Desconfie de mensagens que
pedem pagamentos fora do fluxo para liberar um pedido. Siga as regras da plataforma sobre
comunicação, links externos e pagamentos.

Antes de ativar uma campanha
Saiba quem paga o desconto, como o frete é financiado e quais condições mudam. A campanha
só é interessante se o resultado total continuar aceitável. Guarde o cálculo e a condição válida no
dia da adesão.

Use logística terceirizada ou estoque em centros de distribuição quando houver giro e
previsibilidade suficientes. Custos de armazenagem, devolução, reposição e estoque parado
também precisam entrar na decisão.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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03 / EMPRESAS

Venda uma solução para um
negócio
Uma boa abordagem começa por entender a operação do cliente.
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Lojas, oficinas, escritórios e eventos podem precisar de organização, identificação, exposição ou
acessórios sob medida. Não suponha demanda. Observe um problema, peça espaço para
conversar e apresente uma aplicação concreta.

ABORDAGEM CURTA
“Olá, sou [nome]. Desenvolvo [tipo de produto] para [uso]. Observei que vocês trabalham
com [contexto real]. Quem cuida de [área] poderia avaliar uma ideia para [benefício]? Posso
enviar uma foto e as medidas?”

Qualifique antes de desenhar tudo
Pergunte onde será usado, quantidade, medidas, prazo, quem aprova, orçamento e como
funciona o pagamento. Se houver desenvolvimento, separe o custo do projeto do custo de
fabricação. Defina quantas revisões estão incluídas e qual aprovação autoriza o lote.

Sua proposta deve conter Por quê

Descrição, dimensões e versão Evita expectativas diferentes sobre o objeto.

Quantidade e preço total Permite comparar a compra completa.

Amostra e aprovação Reduz erro repetido em todas as unidades.

Prazos e condições de pagamento Protege agenda e necessidade de caixa.

Frete, validade e responsabilidades Define o escopo e o que ficou fora.

Para volume, teste um lote piloto. Um pedido grande pode exigir material, embalagem e horas
antes do recebimento. Negocie condições compatíveis com esse desembolso e com as regras
aplicáveis, sem assumir crédito que a operação não comporta.

PREÇO DE LOTE
Dê desconto a partir de economia demonstrada: preparação compartilhada, padronização e
produção eficiente. Mais unidades personalizadas individualmente podem exigir mais
trabalho, não menos.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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03 / CONTEÚDO

Mostre o produto resolvendo um
problema
Conteúdo útil cria uma razão para a pessoa prestar atenção.
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Roteiro curto de demonstração
0-3 s: mostre a dificuldade ou o resultado. 3-10 s: coloque o produto em uso. 10-20 s: destaque
uma característica que importa. 20-30 s: diga para quem serve e como pedir. Use o tempo
necessário; os intervalos são uma sugestão de montagem.

EXEMPLO DE FALA
“Se cada medida fica misturada na bancada, você perde tempo procurando. Olha como estas
divisórias separam os itens. Este modelo tem [medida real] e pode receber [personalização
disponível]. Quer conferir se serve para o seu espaço? Me envie a medida e seu CEP.”

Dia Conteúdo Objetivo

1 Problema e uso do produto A pessoa se reconhecer.

2 Medidas e compatibilidade Reduzir uma dúvida.

3 Bastidor de acabamento Mostrar cuidado real.

4 Duas opções comparadas Ajudar a escolher.

5 Resposta a uma objeção Destravar a compra.

6 Pedido ou depoimento autorizado Apresentar prova real.

7 Oferta clara e prazo atual Convidar para pedir.

No início, se não houver cliente, use demonstrações próprias em vez de inventar depoimentos.
Evite publicar dados pessoais em etiquetas, telas de pedidos e embalagens filmadas.

MÉTRICA ÚTIL
Além de visualizações, registre contatos do público certo, orçamentos, pedidos e
contribuição. Um vídeo pequeno que gera compras adequadas pode valer mais para o
negócio que um vídeo amplo sem compradores.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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03 / CRESCIMENTO

Descubra onde a venda está
travando
Anúncio amplia uma oferta; ele também pode ampliar um prejuízo.
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Sinal O que investigar primeiro

Pouca exposição Canal, demanda do termo, distribuição e frequência.

Exposição sem clique Imagem, título, benefício e adequação ao público.

Visitas sem pedidos Preço total, frete, prazo, medidas, confiança e dúvidas.

Muitas conversas sem fechar Qualificação, resposta, proposta e objeções registradas.

Vendas sem sobra Custos, taxas, desconto, aquisição, perdas e retrabalho.

Vendas com atraso Capacidade, fila, personalização e expedição.

Coloque um teto no custo de aquisição
Na simulação financeira, antes dos anúncios a contribuição é R$ 22,14 por pedido. Se você quiser
preservar R$ 12 para pagar estrutura e resultado, poderá gastar cerca de R$ 10,14 para adquirir
esse pedido. Esse teto depende das premissas; não é uma taxa recomendada para qualquer
negócio.

CAC: gasto de aquisição dividido pelos novos clientes atribuídos ao teste. ROAS: receita
atribuída dividida pelo gasto em anúncios. ROAS não desconta produto, tributo e frete. Use uma
regra consistente de atribuição e evite contar a mesma venda em dois canais.

TESTE CONTROLADO
Só anuncie com oferta, margem e entrega preparadas. Defina verba máxima, duração,
público, uma hipótese de criativo e critério de pausa. Se o custo por compra ultrapassar o
limite ou surgir atraso, investigue antes de aumentar orçamento.

Sem volume suficiente, não conclua que uma pequena diferença é tendência. Compare períodos
semelhantes e observe a qualidade dos pedidos. O objetivo é aprender a adquirir clientes de
forma sustentável, sem tratar cada oscilação como uma regra do algoritmo.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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04 / PEDIDOS

Da confirmação à postagem
Um pedido precisa sair do chat e entrar numa fila controlada.
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1 Registrar: cliente, canal, produto, versão, cor, quantidade, preço total e data prometida.

2 Conferir recebimento ou confirmação oficial do canal. Separar condições de pagamento a
prazo quando existirem.

3 Aprovar personalização: grafia, tamanho, posição e cor, com imagem e registro da
aprovação.

4 Reservar material e horas de produção. Gerar o arquivo pela versão aprovada.

5 Produzir, inspecionar e identificar as unidades do pedido.

6 Embalar, emitir a documentação aplicável, conferir endereço e despachar.

7 Registrar rastreio, acompanhar exceções e realizar o pós-venda.

Separe prazo de produção e transporte
Uma impressora disponível por 12 horas ao dia não consegue prometer quatro peças de três
horas automaticamente. Há preparação, trocas, manutenção, falhas e fila. Use capacidade
efetiva e observe quando você consegue retirar a peça para iniciar a próxima.

EXEMPLO DE CAPACIDADE
1 máquina × 12 h/dia × 22 dias = 264 h disponíveis.
Com 80% de disponibilidade operacional: 211,2 h.
Com 3,16 h por unidade boa, já ajustadas às falhas: cerca de 66 unidades inteiras no mês.
Aqui os 20% reservados cobrem paradas e trocas; não desconte as mesmas falhas
novamente.

Esse exemplo não comporta as 80 unidades do cenário financeiro sem mais horas, melhor
produtividade ou capacidade adicional. São simulações para testar a coerência do plano, não
compromissos de produção.

Se a fila mudar, revise a promessa para novos pedidos. Para pedido já confirmado, comunique a
dificuldade, ofereça alternativas cabíveis e respeite os direitos do cliente. Ocultar atraso não
devolve capacidade à máquina.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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04 / EXPERIÊNCIA

Embalagem, entrega e pós-venda
A compra só termina bem quando o cliente consegue usar o que recebeu.
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Proteja as partes mais vulneráveis
Escolha uma embalagem que limite movimento, proteja saliências e evite contato abrasivo. Meça
peso e dimensões com o produto já embalado. Faça testes de manuseio e transporte compatíveis
com o risco; uma caixa bonita não garante proteção.

Antes de fechar a caixa Conferência

Produto Modelo, quantidade, cor e personalização corretos.

Qualidade Sem danos; encaixes e acessórios conferidos.

Informação Material, instruções, limites de uso e canal de atendimento.

Documentação Documento fiscal e dados de envio aplicáveis à operação.

Proteção Sem folga excessiva; regiões frágeis protegidas.

MENSAGEM DE PÓS-VENDA
“Olá, [nome]. O pedido chegou bem? Se tiver alguma dúvida sobre o uso, me chame por aqui.
Sua opinião ajuda a melhorar o produto.”

Quando houver reclamação
Escute, registre o pedido, peça as informações necessárias e proponha uma solução adequada à
situação e à lei. Não atribua automaticamente o problema ao cliente. Verifique se a causa
envolve projeto, produção, embalagem, transporte ou descrição.

Peça autorização antes de divulgar imagem, nome ou depoimento. Se a compra comportar
reposição ou complemento útil, apresente depois que a entrega estiver resolvida. Não transforme
toda conversa de suporte em uma tentativa de nova venda.

INDICADOR DE MELHORIA
Separe devolução, reimpressão, avaria, erro de nome e atraso. Acompanhe a causa e o custo.
Cada categoria exige uma correção diferente; somar tudo como “azar” impede o
aprendizado.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso


NEGÓCIO IMPRESSO GUIA PARA COMEÇAR A VENDER

04 / FORMALIZAÇÃO

Organize a operação no Brasil
A atividade real define o enquadramento, não apenas o uso de uma impressora.
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Fabricar um objeto, revender mercadoria e prestar modelagem podem envolver atividades e
documentos diferentes. Defina o que será vendido, para quem, em qual estado e canal. Leve
essas informações ao contador antes de escolher enquadramento, atividade e tratamento fiscal.

MEI: confira elegibilidade antes de abrir
Na fonte oficial consultada em 23/09/2026, o MEI comum tem limite de receita bruta anual de R$
81 mil, proporcional no ano de abertura. Também exige ocupação permitida e cumprimento dos
demais requisitos. R$ 6.750 é referência para a proporcionalidade; não é um teto mensal isolado.
Impressão 3D, por si só, não determina a ocupação correta. [3]

Leve ao profissional Para definir

Produtos e serviços exatos Atividade, enquadramento e eventuais exigências.

Estado, município e endereço Regras locais, inscrições e uso do espaço.

Venda a pessoa física ou empresa Documentos e processos da operação.

Canais e destinos Procedimentos fiscais e vendas interestaduais.

Previsão de receita e estrutura Regime, obrigações e planejamento.

Não use uma alíquota de exemplo deste guia como imposto da sua empresa. A tributação
depende do enquadramento e da operação. Confirme também a emissão de nota, os campos de
produto e as exigências de transporte e da plataforma.

ROTINA ADMINISTRATIVA MÍNIMA
Separe registros pessoais e do negócio. Guarde compras, vendas, comprovantes, documentos
fiscais e contratos. Registre o faturamento bruto; saldo recebido após taxas não é a mesma
base de informação.

Ao se aproximar de limites ou mudar a atividade, planeje a transição com antecedência. A
contabilidade deve receber dados completos, inclusive de vendas por redes sociais e
recebimentos diretos.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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04 / CONSUMIDOR E DADOS

Venda com informação e
atendimento
Regras claras ajudam a evitar conflitos e a resolver os que aparecerem.
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Direitos do consumidor. O CDC trata da vinculação da oferta, informação, segurança e
responsabilidade. Em contratações fora do estabelecimento, o art. 49 prevê arrependimento em
sete dias, conforme a situação de contratação e recebimento. Para vícios aparentes, o art. 26
estabelece prazos de 30 dias para não duráveis e 90 para duráveis; em vício oculto, a contagem
começa quando ele se evidencia. [1]

Personalizados. Não publique uma exclusão automática de direitos. O art. 49 não traz uma
exceção textual geral para todo produto personalizado; existem interpretações sobre situações
concretas. Confirme sua política com orientação jurídica e regras do canal, mantendo os direitos
relativos a vícios e descumprimento da oferta. [1]

Comércio eletrônico. Identifique o fornecedor, características, preço total, despesas adicionais,
condições de pagamento e entrega. Disponibilize atendimento e meios para exercício dos direitos
aplicáveis. Revise as exigências do Decreto 7.962/2013 para sua operação. [2]

Dados pessoais merecem uma rotina simples
Colete apenas o necessário para cada finalidade, estabeleça base legal adequada, informe o uso
e proteja o acesso. Não publique dados de pedido nem inclua pessoas em divulgação sem avaliar
a autorização ou outra base cabível. Defina retenção e descarte, considerando obrigações legais.
[4]

Use senhas exclusivas, autenticação em duas etapas, atualizações e acesso limitado às pessoas
que precisam dos dados. Tenha cópia de segurança e um procedimento para responder a
problemas. O guia da ANPD para pequenos agentes ajuda nessa organização. [20]

AÇÃO DE HOJE
Revise identificação, preço total, prazo, cuidados, atendimento e política de trocas do seu
anúncio. Em seguida, confira quem acessa os dados de clientes. Corrija primeiro o que pode
causar uma promessa errada ou exposição desnecessária.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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04 / SEGURANÇA DO PRODUTO

Nem toda ideia deve virar anúncio
O processo de impressão não elimina exigências do produto final.
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Brinquedos e uso infantil
Brinquedos estão sujeitos aos requisitos e ao regime aplicável da Portaria Inmetro 302/2021. A
impressão 3D não cria uma dispensa geral. Há regras específicas para brinquedos sob
encomenda, inclusive limites para essa classificação; não confunda fabricar após o pedido com
estar automaticamente nessa hipótese. Verifique o enquadramento antes de ofertar. [8, 9]

Contato com alimentos
Um rótulo de filamento ou o nome PETG não prova conformidade do utensílio final. A
regulamentação considera materiais, substâncias, migração e condições de uso. Considere
composição, pigmentos, processo, higienização e aplicação, com documentação e avaliação
competentes. Não prometa segurança alimentar sem suporte para o produto concreto. [10]

Aplicações que exigem outra responsabilidade
Freios, equipamentos de proteção, sustentação de cargas, componentes elétricos e produtos
para saúde podem envolver exigências técnicas e regulatórias específicas. Consulte os órgãos
competentes e os programas aplicáveis. [11] Não use um teste caseiro de impressão como
validação suficiente. Para começar, priorize aplicações de baixa consequência de falha e escopo
claro.

Pergunta Decisão

Uma falha pode machucar alguém? Investigar projeto, norma e avaliação especializada.

Existe certificação ou regra obrigatória? Resolver o enquadramento antes da
comercialização.

Estou prometendo algo sem comprovação? Revisar a promessa e obter evidência adequada.

É apenas uma mudança de nome? Chamar de “decoração” não altera necessariamente
o uso real.

DIFERENCIAÇÃO RESPONSÁVEL
Escolher um produto mais simples para iniciar não impede crescimento. Ajuda a aprender
venda, custo e entrega sem adicionar uma aplicação que exige conhecimento e validação
ainda não disponíveis.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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05 / CONTROLE

Um painel pequeno para decidir
Registre poucos números e use cada um para uma ação.
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Indicador Como calcular ou registrar O que ele orienta

Pedidos e receita Pedidos pagos e valor bruto vendido. Tamanho da venda, por canal.

Contribuição Receita menos variáveis reais. Se a venda ajuda a pagar a
estrutura.

Resultado
operacional

Contribuição total menos fixos. Se a operação gera resultado no
período.

Contribuição/hora Contribuição ÷ horas efetivas de
máquina.

Uso da capacidade escassa.

Falhas e retrabalho Unidades perdidas, horas e custo por
causa.

Prioridade de correção técnica.

Pontualidade Pedidos no prazo ÷ pedidos enviados. Qualidade da promessa.

Conversão Pedidos ÷ visitas ou propostas
qualificadas.

Eficiência da oferta no canal.

Caixa disponível Saldo livre após compromissos previstos. Possibilidade de pagar e reinvestir.

Não compare conversão de visitas num marketplace com conversão de propostas numa venda
empresarial como se fossem o mesmo indicador. Defina o denominador e use a mesma regra ao
longo do tempo.

Reunião semanal de 30 minutos
1 Veja o que vendeu e o que sobrou depois dos variáveis.

2 Revise atrasos, falhas e motivos de não compra.

3 Escolha o maior gargalo da semana.

4 Defina uma ação, um responsável e uma data.

5 Na próxima revisão, confira o efeito antes de trocar o plano.

PERGUNTA DE GESTÃO
“Qual mudança tem maior chance de melhorar o resultado com o dinheiro e o tempo que
tenho?” Evite abrir cinco frentes quando uma delas explica a maior parte do problema.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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05 / ESCALA

Quando comprar a próxima
impressora
Mais capacidade faz sentido quando resolve um gargalo comprovado.
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Uma máquina cheia de testes, estoque sem saída ou produtos de baixa contribuição não justifica
expansão. Separe horas dedicadas a pedidos rentáveis de horas gastas em desenvolvimento e
retrabalho.

1 Confirme demanda repetida ou contratos com condições claras.

2 Meça utilização, fila e perdas por falta de capacidade.

3 Veja se projeto, lote, agenda ou acabamento podem resolver parte do gargalo.

4 Calcule contribuição adicional realista e novos custos fixos.

5 Reserve capital de giro e suporte para a operação maior.

PAYBACK ILUSTRATIVO
Investimento adicional: R$ 3.600.
Geração incremental de caixa mensal, após todos os gastos adicionais e antes de
financiamento: R$ 450.
Payback simples: 3.600 ÷ 450 = 8 meses.
Se o ganho cair para R$ 225, o prazo vira 16 meses. Se não houver ganho positivo, esse
cálculo não demonstra retorno.

Payback simples ignora valor do dinheiro no tempo e não garante a demanda. Não use receita
adicional no lugar de caixa adicional. Inclua filamento, pessoas, embalagem, energia,
manutenção, aquisição e eventuais mudanças no espaço.

De uma para várias máquinas
Padronize nomes, perfis, versões, aprovação e manutenção. Mantenha peças críticas conforme o
risco e o orçamento. A pessoa que embala ou atende pode virar o gargalo antes da próxima
impressora. Terceirizar uma etapa também pode ser uma alternativa, desde que qualidade, prazo
e direitos sejam controlados.

Quer revisar a decisão com acompanhamento?
Leve seus números, sua fila e suas dúvidas para uma conversa sobre o Método 3D Que Vende.
Envie “MENTORIA” no Instagram para conhecer formato e condições atuais.

CONHECER A MENTORIA  >

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://www.instagram.com/oalexandrebianco/
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05 / DECISÕES NA PRÁTICA

Cinco erros que parecem
crescimento
Veja o sintoma, faça a pergunta certa e escolha uma ação.

Alexandre Bianco  |  Impressão 3D levada a sério como negócio. 38 / 48

Situação Pergunta que muda a decisão Ação proposta

Muitas curtidas, poucas
vendas

As pessoas que interagem têm o
problema e viram uma oferta
concreta?

Apresentar uso, preço total e
próximo passo ao público certo.

Preço copiado do
concorrente

Meu custo, canal e escala são
equivalentes?

Recalcular contribuição e testar
diferença de valor.

Catálogo com dezenas de
itens

Quais poucos produtos geram
pedidos e margem?

Concentrar apresentação e
produção nos mais promissores.

Máquina sempre ocupada As horas geram pedidos rentáveis ou
estoque e retrabalho?

Separar ocupação por finalidade
e corrigir o gargalo.

Faturamento subindo,
caixa caindo

O dinheiro está em estoque, prazos,
anúncios ou retiradas?

Projetar entradas e saídas antes
da próxima expansão.

Exercício de escolha
Produto A deixa R$ 30 de contribuição e ocupa 5 horas efetivas. Produto B deixa R$ 18 e ocupa 2
horas. Ambos têm demanda suficiente e mesmo esforço manual. Qual você priorizaria se
faltassem horas de máquina?

RESPOSTA COM A CONDIÇÃO CORRETA
A contribui com R$ 6/h; B, com R$ 9/h. Nesse cenário, priorizar B usa melhor a capacidade. Se
a demanda de B for limitada, o prazo de A for contratual ou o trabalho manual diferir, a
programação precisa considerar essas condições.

Não existe um produto vencedor separado do contexto. O mesmo item pode funcionar para uma
pessoa com acesso ao comprador e falhar para outra que depende de um canal caro ou de um
frete inviável.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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05 / PLANO DE 30 DIAS

Seu primeiro ciclo de negócio
As metas abaixo são entregas de execução, não promessa de faturamento.
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Semana Foco Entregas para avançar

1 / Escolher Público, problema e
pesquisa.

Três hipóteses; conversas; comparação de ofertas;
um produto priorizado.

2 / Preparar Protótipo, custo e
qualidade.

Licença conferida; amostra aprovada; custo;
embalagem; prazo.

3 / Ofertar Foto, anúncio e
atendimento.

Uma oferta no canal escolhido; respostas
organizadas; registro de contatos.

4 / Revisar Pedidos, entrega e
aprendizado.

Resultado do teste; custo real; objeções; decisão do
próximo ciclo.

Uma agenda possível para quem tem pouco tempo
Separe blocos para produção e blocos para venda. Por exemplo: duas noites para produto e
conteúdo, pequenos horários diários de atendimento e um período para expedição e revisão.
Adapte ao seu trabalho e à logística disponível; o cliente precisa receber um prazo que você
consiga cumprir.

Se ainda não vendeu
Confira se a oferta chegou a compradores compatíveis, se houve interesse qualificado e qual
barreira apareceu. Refaça uma parte identificável: público, proposta, apresentação, preço
entregue ou prazo. Não compre outra máquina para resolver uma hipótese comercial não testada.

ENTREGA DO DIA 30
Você deve conseguir mostrar o produto, explicar quem compra, apresentar a conta e apontar o
resultado do teste. Se houve venda, inclua qualidade e entrega. Se não houve, escreva qual
hipótese foi enfraquecida e o próximo teste com limite de gasto.

Faça o material trabalhar por você
Volte ao guia com seus registros. Acompanhe o canal e use os grupos para continuar
conectado aos conteúdos do Negócio Impresso.

ACESSAR O GRUPO  >

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://chat.whatsapp.com/HByehbo2Sah5NZSQyuLwGI
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05 / PLANO DE 60 E 90 DIAS

Repita antes de ampliar
O segundo ciclo procura consistência; o terceiro avalia crescimento.
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Até 60 dias: reduzir improviso
1 Repetir a venda do produto aprovado e registrar o custo real.

2 Ajustar a oferta com as dúvidas e objeções mais frequentes.

3 Padronizar perfil, material, inspeção, embalagem e atendimento.

4 Acompanhar contribuição, prazo e caixa semanalmente.

5 Testar uma melhoria por vez, como kit, acabamento ou um segundo público.

Até 90 dias: decidir com evidências
1 Verificar se a demanda se repetiu além de uma ação isolada.

2 Avaliar recompra, indicação e possibilidade de produto complementar.

3 Comparar abrir outro canal com aprofundar o canal atual.

4 Investigar capacidade adicional apenas se existir gargalo rentável.

5 Definir o próximo trimestre com uma meta de execução e resultado.

PORTÕES PARA CRESCER
Produto aprovado? Licença e exigências resolvidas? Compradores reais? Contribuição
positiva? Entrega dentro da promessa? Caixa suficiente? Se uma resposta ainda for negativa,
ela vira prioridade antes de aumentar o risco.

Não transforme o prazo de 90 dias numa obrigação de ter uma farm. Há operações saudáveis
com uma máquina e operações grandes com prejuízo. O tamanho correto é aquele que atende à
demanda com resultado e uma rotina administrável.

Um acompanhamento pode ajudar quando você sabe que precisa decidir, mas seus números e
opções continuam confusos. Antes de contratar qualquer apoio, entenda escopo, formato,
condições e a execução exigida de você.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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06 / FICHA DE TRABALHO

Meu produto e meu teste
Preencha no papel ou use como modelo no seu registro digital.
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Nome do produto / código / versão:

Público e situação de uso:

Problema observado e solução usada hoje:

Benefício principal e diferença que posso comprovar:

Medidas, material, cor e itens incluídos:

Licença / autorização / data da conferência:

O que já observei

Evidência e data Onde encontrei O que ainda é hipótese

________________ ________________ ________________

________________ ________________ ________________

________________ ________________ ________________

Canal, preço total e prazo que vou testar:

Verba e período máximo do teste:

Meta interna e critério para continuar / ajustar / parar:

Resultado e próxima decisão:

LEMBRETE
Uma compra é uma evidência mais forte que um elogio. Registre também as condições: preço,
frete, prazo, quantidade e origem do comprador.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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06 / FICHA DE TRABALHO

Minha conta por produto
Separe valores em reais, percentuais e despesas fixas.

Alexandre Bianco  |  Impressão 3D levada a sério como negócio. 42 / 48

Variáveis em reais por unidade aprovada Meu valor

Filamento total + perdas medidas R$ __________________

Energia + desgaste/manutenção variável R$ __________________

Trabalho manual + acabamento R$ __________________

Embalagem + tarifas fixas R$ __________________

Frete subsidiado + outros variáveis R$ __________________

Total em reais = C R$ __________________

Percentuais sobre a base correta Minha taxa

Comissão / pagamento __________________ %

Tributos confirmados __________________ %

Aquisição / outros percentuais __________________ %

Total percentual simplificado = r __________________ %

Preço P: R$ ______ | Contribuição = P × (1 - r) - C: R$ ______

Horas efetivas por unidade boa: ______ | Contribuição/h: R$ ______

Fixos mensais: R$ ______ | Unidades previstas: ______

Resultado mensal = contribuição total - fixos: R$ ______

ANTES DE USAR A FÓRMULA
Transforme 24% em 0,24. Confira bases de cobrança, faixas e tarifas por pedido; adapte quando não
forem percentuais simples sobre o mesmo preço. Não conte novamente um gasto já incluído em C ou nos
fixos.

Data do cálculo: ____/____/______
Fontes de custo e condições do canal: __________________________________
Responsável pela revisão: __________________________________________

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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06 / CHECKLIST

Seu quadro de execução semanal
Marque o que foi feito e transforme a pendência em uma ação.
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Conferência Status

Produto e versão identificados; direitos de uso conferidos. [ ]

Amostra aprovada e perfil de produção registrado. [ ]

Custo atualizado, preço viável e tempo efetivo conhecidos. [ ]

Fotos fiéis, medidas, itens e cuidados informados. [ ]

Preço total, produção e transporte claros na oferta. [ ]

Pedidos, pagamentos e personalizações conferidos. [ ]

Capacidade e material suficientes para os prazos assumidos. [ ]

Qualidade, embalagem e documentos revisados. [ ]

Receita, variáveis, fixos e caixa registrados. [ ]

Principal aprendizado e próxima ação definidos. [ ]

O maior gargalo desta semana foi:

A evidência que sustenta esse diagnóstico é:

A ação prioritária e a pessoa responsável:

Prazo / custo máximo / indicador de sucesso:

Na próxima revisão, vou comparar:

PROGRESSO QUE CONTA
Um processo pequeno que você executa e mede vale mais que uma lista grande que não cabe
na semana. Escolha uma prioridade e termine o ciclo.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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07 / PRÓXIMO PASSO

Seu negócio pede decisões
próprias
O método fica mais útil quando encontra os seus números.
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Você já tem um caminho para começar: público, produto, teste, preço, oferta e entrega. Ao
executar, podem surgir decisões que um guia geral não resolve sozinho: qual dos produtos
priorizar, por que o orçamento não fecha, onde a venda trava ou se chegou a hora de ampliar a
produção.

Método 3D Que Vende
A mentoria de Alexandre Bianco é o caminho para conhecer um acompanhamento voltado ao seu
negócio de produtos impressos em 3D. A conversa começa pelo estágio da operação, pelos
objetivos e pelo que precisa ser organizado para executar.

Leve para a conversa Pergunta a trabalhar

Produto e público A proposta resolve um problema que gera compra?

Custo e preço A venda sustenta o trabalho e a operação?

Oferta e canal O que está impedindo o próximo pedido?

Rotina e capacidade O que precisa mudar para entregar com consistência?

Meta e disponibilidade Qual próximo passo cabe na sua realidade?

MENSAGEM PARA COMEÇAR
“MENTORIA. Estou no estágio [ainda não comecei / já imprimo / já vendo]. Hoje meu maior
desafio é [desafio]. Quero conhecer o Método 3D Que Vende.”

Converse com Alexandre Bianco
Envie essa mensagem para @oalexandrebianco. Pergunte sobre formato, escopo,
disponibilidade, investimento e condições atuais. A contratação não garante faturamento; o
trabalho depende da execução e do mercado.

ENVIAR “MENTORIA” NO INSTAGRAM  >

Se o momento ainda for de aprender e testar, continue aplicando este guia e acompanhando o
conteúdo gratuito. Seus registros tornam qualquer decisão futura mais concreta.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://www.instagram.com/oalexandrebianco/
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07 / COMUNIDADE

Continue com o Negócio Impresso
Conteúdo, bastidores e grupos para acompanhar a sua evolução.
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YOUTUBE
@Negocioimpresso

Leia o QR code
ou clique
ABRIR >

INSTAGRAM
@oalexandrebianco

Leia o QR code
ou clique
ABRIR >

WHATSAPP
Grupo Negócio Impresso

Leia o QR code
ou clique
ABRIR >

WHATSAPP
Cupons e ofertas 3D

Leia o QR code
ou clique
ABRIR >

Os convites levam aos grupos divulgados pelo Negócio Impresso. Leia as regras e respeite os
temas de cada espaço. A participação não equivale a atendimento individual nem substitui as
condições de uma mentoria.

SE UM CONVITE NÃO ABRIR
Os links dos grupos podem mudar ou atingir o limite de participantes. Acesse
@oalexandrebianco no Instagram e peça o convite atualizado. Confira o perfil antes de enviar
qualquer informação ou pagamento.

Compartilhe este guia com a autoria e os links preservados.
Conhece alguém começando? Envie o material e incentive essa pessoa a executar o primeiro
teste. O objetivo é transformar aprendizado em uma decisão prática.

Contato para parcerias: bianco@cutelariabianco.com.br
Alexandre Bianco | Negócio Impresso

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://www.instagram.com/oalexandrebianco/
https://chat.whatsapp.com/HByehbo2Sah5NZSQyuLwGI
https://chat.whatsapp.com/FwLQTPIrQzhBfQb44UQLud
mailto:bianco@cutelariabianco.com.br
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CONSULTA RÁPIDA

Os termos que você precisa
entender
Use este vocabulário para ler seus próprios números.
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Termo Significado prático

FDM / FFF Processo de impressão por deposição de material fundido, camada a
camada.

STL / projeto do fatiador STL descreve a geometria; o projeto do fatiador pode guardar
configurações e organização da impressão.

SKU Código que identifica um produto ou variação no seu controle.

Purga / suporte / brim Material usado na troca/limpeza, na sustentação temporária ou na base
de aderência. Entra no custo.

Faturamento Receita bruta das vendas; não é o valor que sobrou.

Contribuição Venda menos gastos variáveis; ajuda a pagar os fixos.

Margem / markup Margem usa a venda como base; markup relaciona preço e uma base
de custo definida.

Capital de giro Recursos necessários para sustentar a operação entre pagamentos e
recebimentos.

CAC / ROAS Custo de adquirir cliente / receita atribuída por real gasto em anúncio.

Ponto de equilíbrio Volume ou receita que cobre os custos considerados no modelo.

Payback Prazo estimado para recuperar um investimento com a geração de
caixa definida.

B2B / B2C Venda para empresas / venda para consumidores.

SEU NORTE
Produto que resolve + comprador alcançável + preço viável + entrega consistente +
resultado medido. Volte a essa combinação sempre que uma novidade parecer mais urgente
que o básico.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
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FONTES / 1/2

Referências para consultar
Fontes oficiais e documentação técnica utilizadas neste guia.
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1 Código de Defesa do Consumidor
Lei 8.078/1990; arts. 26, 30, 31 e 49.

2 Comércio eletrônico
Decreto 7.962/2013.

3 Portal do Empreendedor: requisitos do MEI
Elegibilidade e limite de receita bruta.

4 Lei Geral de Proteção de Dados
Lei 13.709/2018; texto oficial.

5 Direitos autorais
Lei 9.610/1998; direitos e autorizações.

6 INPI: perguntas frequentes sobre marcas
Proteção e registro de marca.

7 Creative Commons: modalidades de licença
Condições de atribuição, adaptação e uso comercial.

8 Inmetro: regulamentação de brinquedos
Portaria 302/2021; requisitos e avaliação da conformidade.

9 Inmetro: brinquedos sob encomenda
Definição e condições específicas; conferir o caso concreto.

10 Anvisa: materiais em contato com alimentos
Regulação e orientações para materiais e embalagens.

Referências consultadas em 23/09/2026. Clique no título para abrir a fonte. Reconfira legislação,
documentação do produto e políticas do canal antes de aplicar. As propostas de teste e exemplos
de negócio são didáticos e não representam dados medidos de demanda.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l8078compilado.htm
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2011-2014/2013/decreto/d7962.htm
https://www.gov.br/empresas-e-negocios/pt-br/empreendedor/perguntas-frequentes/o-que-e-o-microempreendedor-individual-mei/o-que-e-mei
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2015-2018/2018/lei/l13709.htm
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l9610.htm
https://www.gov.br/inpi/pt-br/acesso-a-informacao/perguntas-frequentes/marcas
https://certificates.creativecommons.org/cccertedu/chapter/3-3-license-types/
https://www.gov.br/inmetro/pt-br/acesso-a-informacao/perguntas-frequentes/avaliacao-da-conformidade/brinquedos/o-que-a-portaria-inmetro-n-5632016-para-brinquedos-estabelece
https://www.gov.br/inmetro/pt-br/acesso-a-informacao/perguntas-frequentes/avaliacao-da-conformidade/brinquedos/o-que-sao-os-brinquedos-sob-encomenda-e-de-que-forma-devem-atender-ao-regulamento
https://www.gov.br/anvisa/pt-br/setorregulado/regularizacao/alimentos/embalagens
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Referências para consultar
Fontes oficiais e documentação técnica utilizadas neste guia.
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11 Inmetro: produtos e serviços regulados
Consulta de programas compulsórios e requisitos.

12 Bambu Lab: A1 mini
Volume nominal e configuração; página oficial do fabricante.

13 Bambu Lab: A1
Volume nominal e configuração; página oficial do fabricante.

14 Flashforge: AD5X
Volume nominal e sistema IFS; fabricante.

15 Prusa Knowledge Base: PLA
Propriedades, uso e limitações.

16 Prusa Knowledge Base: PETG
Propriedades e cuidados de impressão.

17 Prusa: guia comparativo de materiais
Características por família e formulação.

18 Prusa: secagem de filamentos
Cuidados e orientações específicas de secagem.

19 Prusa: perfis para diferentes bicos
Relação entre diâmetro de bico e altura de camada.

20 ANPD: segurança para agentes de pequeno porte
Guia e checklist de medidas de proteção.

Referências consultadas em 23/09/2026. Clique no título para abrir a fonte. Reconfira legislação,
documentação do produto e políticas do canal antes de aplicar. As propostas de teste e exemplos
de negócio são didáticos e não representam dados medidos de demanda.

https://www.youtube.com/@Negocioimpresso
https://www.gov.br/inmetro/pt-br/assuntos/regulamentacao/produtos-e-servicos-regulados/programas-compulsorios
https://asia.store.bambulab.com/en/products/a1-mini?id=40963168206963
https://uk.store.bambulab.com/products/a1
https://www.flashforge.com/products/flashforge-ad5x-3d-printer
https://help.prusa3d.com/article/pla_2062
https://help.prusa3d.com/article/petg_2059
https://help.prusa3d.com/filament-material-guide
https://help.prusa3d.com/article/drying-filament_332086
https://help.prusa3d.com/article/creating-profiles-for-different-nozzles_127540?product=mk3s
https://www.gov.br/anpd/pt-br/centrais-de-conteudo/materiais-educativos-e-publicacoes/guia-orientativo-sobre-seguranca-da-informacao-para-agentes-de-tratamento-de-pequeno-porte
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