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4月一个凌晨，深圳还在沉睡。史可熬了一整夜，正紧张地收看一场远在美国的直播。
屏幕里，粉丝刚过1万的TikTok达人“光速哥”，正在介绍来自中国的创想三维3D

打印机。直播间不时有用户进入，询问产品的性能、价格，“光速哥”快速讲解，他身后一台
机器正高速运行着，喷头下的模型一点点成型。

大洋彼岸，史可协助“光速哥”解答用户的提问，眼睛紧盯着后台成交金额：1000、
3000、5000、1万、2万……

清晨6点，天空蒙蒙亮，6个小时直播结束，最终成交数据停留在4万美元。

■创想三维出海团队工作中。（受访者供图）

■创想三维打

印机 K2 Plus
Combo。（图片

来自创想三维

官网）

■达人hiddensteals演示用

3D打印机制作的“脑袋”。

（TikTok截图）

接手创想三维 TikTok Shop 的业

务后，史可拼得很——3个多月里，他白

天在公司上班，夜里回家盯达人直播，

每天熬到凌晨三四点。即便如此，对业

绩的期待仍让他感到焦虑。

达人直播奠定了运营的基础后，他

又试着拓展短视频种草。

转机是在一个难眠的夜晚：史可刷

到一位达人hiddensteals的视频，开头瞬

间震撼了他——这个达人用创想三维

的3D扫描仪，扫描自己的头部，紧接着

用 3D打印机，打印了和自己一模一样

的头模。他举起这个“脑袋”放在自己

脸旁，嘴里感叹着“不可思议”。

这条 4分钟的视频，完整呈现了建

模到打印的过程，复杂却有趣，播放量

很快破了23万。

被这份创意打动，史可立刻在Tik⁃
Tok Shop后台联系上这位达人。接下

来的三个月，两人合作了 24条短视频，

仅 5月单月，这位达人就帮史可卖出了

几百台3D扫描仪。

与hiddensteals的合作，让史可找到

了3D打印机类目的“达人密码”——平

台上中小达人的潜力远比想象中大。

此前史可经验不足，选达人只盯着

粉丝数和均播量，却没吃透类目特性：

这个领域很特别，达人不用带“固定标

签”也能出效果。有的达人啥都带，

3D 打印机照样卖得好；有的达人带消

费电子产品，成绩也亮眼。

核心原因在于这条赛道受众够垂

直：懂行的人有明确的购买需求，科技

小白则被视频的创造性吸引，想尝试的

人大多会愿意买，转化路径很清晰。就

连一位粉丝不到两千的达人，视频偶尔

也能冲到二三十万播放量。仅二季度，

创想三维就合作了数百位达人。

运营上史可也越发熟练。达人拍

的精彩的视频，直接投流助推人气，有

潜力的达人则从佣金、产品、样品上重

点扶持，把合作效率拉满。

当直播与短视频“两条腿”稳步

前行，创想三维的海外业务迎来爆发。

今年 5 月，史可开始运营的第二个月，

创想三维在 TikTok Shop 销售额突破

40 万美元。6 月创想三维参加平台大

促活动，打印机与耗材持续爆单，单耗

材就出了一万多单，旗舰打印机更在两

个月内冲进品类销量前三。

单打独斗三个月，TikTok Shop的

业务逐渐走上正轨。史可的团队也在

今年 7 月迎来了新鲜血液——两名

“00 后”大学毕业生加入，协助他做

TikTok Shop的运营和达人拓展。

眼下，创想三维瞄准欧洲市场，史

可计划近期开设TikTok Shop欧洲店，

目标是拿下当地 40%的市场份额。同

时，他也在为即将到来的销售旺季做准

备——每年年底都是3D打印机的热销

期，甚至常出现断货情况。有了新成员

的加入，他希望在年底打造一波新的销

量爆发。

创想三维的经历，是无数中国品牌

出海的缩影：过去，一些企业常陷入“低

价内卷”或“缺乏品牌认知”的泥潭里，

借助TikTok Shop，越来越多像创想三

维的企业，找到了出海的破局路径——

通过内容电商打通品牌与海外用户的

连接，将“中国制造”的实力转化为“中

国品牌”的影响力，在全球市场书写新

的增长故事。

他在TikTok Shop

虽有多年出海经验，但做 TikTok
Shop内容电商，史可坦言自己还是“小

学生”。

对多数行业来说，短视频门槛低、

易上手，是切入内容电商的最佳通道。

可 3D打印机是个例外：产品单价动辄

数百美元，运营初期没经验、没积累的

情况下，找达人铺视频，不仅投入大，而

且结果难控。史可就有过寄样品给达

人，结果石沉大海的经历。

转机来自平台运营经理的建议：不

妨尝试一下直播带货。今年 4 月初，

TikTok Shop 上涌现出一批达人直播

的爆单潮，且多是高客单价的消费电子

产品。创想三维的3D打印机正好属于

这个品类。

更关键的是，直播不仅能直观地展

示机器的细节，还能现场演示模型打印的

过程。如果用户有关于操作和产品的问

题，达人也能实时解答，帮助打消顾虑。

相比传统的货架渠道，直播能更有

效激发用户的购买欲望，破解高客单价

商品转化难的问题。

平台经理还推荐了一批主玩3D打

印机的达人。一番筛选后，史可相中了

粉丝一万多的达人“光速哥”。这是一

名 30来岁的美国创客。他自己买了创

想三维的打印机，用得满意便开直播推

荐。他的直播日常只有 200 人左右观

看，互动却很热闹。

史可通过 TikTok Shop 后台联系

上“光速哥”，表明品牌方身份后提出合

作：他不仅分享了 STL模型文件（3D打

印常用的标准格式），帮他打印更有趣

的样品，还帮助达人梳理话术——比如

怎么解答“机器坏了咋修”“耗材成本

多少”这类用户高频疑问。

半个月跨洋沟通后，两人首次合作

开播，便迎来了爆单。

4月中旬，美国早晨 9点，“光速哥”

开播。此时，深圳已是深夜。史可将家

里三台电脑全部打开，一台实时看直

播，一台查看后台数据，一台用来回复

网友的提问。直播时，遇到“光速哥”答

不上的问题，史可会帮忙在评论区回

复。如果有用户提问能否有优惠时，史

可也会在后台及时反馈“光速哥”。

6小时直播结束后，相隔万里的两

人联手拿下 4万美元销售额，史可盯着

最终数据，兴奋得攥紧了拳头。但这还

只是一个开始。

一个人的团队

达人助推销量起飞

直播试水，一夜卖出4万美元

卖3D打印机，
一个月挣40万美元

■史可在办公桌前工作。（受访者供图）

1995 年生于哈尔滨的史可，大学实

习前没离开过东北，来深圳纯属意外：“当

时不懂跨境电商，一个机构说能赚大钱，

迷迷糊糊就来了。”

这次南下，却让他成了“出海老炮

儿”——2017 年史可开始做跨境电商业

务，正好赶上行业风口，史可辗转 eBay等

多个平台，靠铺货曾创下过亿的营收。

2023年9月，他走进深圳龙华的创想

三维。这家 2014 年成立的企业，通过自

研，2年成为国内 3D打印机赛道的龙头，

海外销量一度突破2万台。

创想三维的胡总看中史可出海的履

历，亲自面试。聊起“出海做品牌”时，两

人十分同频：他们都希望创想三维能被更

多海外用户看见，甚至在欧美市场成为行

业的“布道者”。

彼时创想三维在亚马逊等平台经营

多年，但海外影响力陷入瓶颈。要想破

局，必须找合适的新平台——就在史可入

职前一个月，创想三维刚刚入驻 TikTok
Shop。

在胡总看来，相比亚马逊，TikTok
Shop不只是一个卖货平台，其“短视频+直

播”的内容生态，能快速聚攒人气、提升品

牌声量。但苦于此前一直没找到合适的

负责人，新平台的经营始终停在“半开荒”

状态。史可的出现，正好补上这个缺口。

今年 3月，创想三维TikTok Shop运

营团队正式成立——史可接过负责人一

职。当时，团队仅他一人。


