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探秘亚洲最大动捕基地
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技术全球领先

作为目前亚洲最大、国内设备密度最高、

功能集成最完整的动捕中心之一，原创世代

动捕基地拥有2000平方米的专业场地与130

台Vicon VK26顶级光学动捕设备。

其中，在硬件规模与技术配置方面，动捕

棚内130台2620万像素红外相机矩阵可实现

亚毫米级捕捉，突破3人以上带手指捕捉的瓶

颈，支持10人同场动作与面部捕捉，大幅缩短

制作周期。同时，配备Genlock与Timecode

系统，实现“动捕数据-影视PREVIZ”全流程

同步，支撑虚拟拍摄等场景。此外，40平方米

的控台提供多机位实时预览功能，UPS不间

断电源与高速网络保障数据稳定与安全。

原创世代动捕基地负责人王祎介绍，基

地从去年正式投入运营对外开放，全年80%

的产能用于《金庸群侠传》项目制作，包括演

员排练、威亚动作设计、动捕数据录制与相关

技术开发。

在全链服务方面，动捕棚内设化妆间、道

具库房、办公区、会议室等功能区形成一站式

空间，降低协作成本；覆盖影视、3A游戏、虚

拟制作及非遗动作数字化等场景，推动跨界

应用；同时为具身智能、无人机定位、AIGC训

练提供技术支持，助力控制算法开发与动作

生成模型优化。

“国内没有同等体量动捕棚的建设案例，

基地地面与桁架设计花费了大量准备时间。”

王祎表示，基地的技术水平现阶段处于全球

第一梯队，核心技术能力与好莱坞持平。

实践中破局

每一个进步的背后，都充满应对挑战的

经验叠加。

截至目前，原创世代动捕基地突破传统

技术瓶颈，支持15—20人同场混战、15人同

步威亚动作，可精准捕捉马等四足动物的复

杂动作，为《金庸群侠传》的战斗场景、过场动

画（含面部捕捉）及《笑傲江湖》动画电影的

全流程制作（文戏与武戏）提供“标配级”支

撑，实现武侠题材“写意感”与“真实感”的双

重还原。

在过去数月的运营过程中，王祎坦言

遇到的最大挑战是安全问题，“武侠类动作

捕捉存在较高危险性，容易出现演员受伤

耽误项目进度的情况，目前核心应对方向

是提前规避安全风险。基地曾将活马引入

棚内捕捉马的动作细节，该案例在国内属

于首例，活马情绪不稳定会带来不可预知

的安全风险”。

此外，为应对内容生产的全周期需求，原

创世代动捕棚除顶级的硬件和技术配置外，

从演员筹备、动作采集到现场监看，再到后期

制作，形成“一站式制作空间”，并以3A游戏

工业化为核心方向激活创意边界。

拓展应用新场景

当前，对于动捕技术的需求正从影视向

游戏、VR/AR、虚拟主播、智能机器人等多个

领域扩散。动捕基地作为影视工业的隐形引

擎，正以其独特的商业模式与专业服务能力，

在数字内容产业中占据越来越重要的地位。

在王祎看来，动捕技术是3D AIGC、元宇

宙的重要基础，基地未来计划研究动捕技术

在机器人领域的应用，目前现有技术匹配精

度不足，需要开发定向工具解决问题。

提及未来所能应用到的新场景，王祎表

示，“除电影、游戏外，动捕技术可用于京剧等

非遗文化的数字资产传承，能完美呈现经典

非遗内容的细节，未来，我们也将探索更多的

应用场景”。

在业内看来，技术门槛高、设备更新快、

专业人才稀缺、行业标准缺失等问题制约了

规模化发展，而动捕基地的差异化路径则在

竞争中显得尤为重要。

影评人刘畅表示，如今越来越多的动捕

基地不再满足于“打工者”角色，而是主动承

担内容孵化功能，在制作拓展到IP运营，亦可

通过建立动作库与角色模型库，形成“数字资

产”。随着技术迭代与市场成熟，动捕基地有

望从“技术供应商”升级为“内容孵化器”，成

为中国影视工业升级的关键力量。

北京商报记者卢扬 程靓
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从《阿凡达》角色动作到《黑神话：悟空》的流畅战斗，这些爆款的背后都离不开动捕技术的支撑，而动捕基地正是为这一

需求提供专业服务的核心载体。在第十六届北京国际电影节上，一批批“黑科技”在成为业内外热议焦点的同时，也加速助力

电影产业从内容制作向产业智造升级。作为现阶段亚洲最大、技术最先进的动捕基地，坐落于怀柔影都的原创世代动捕基地

自去年8月正式启动运营以来，目前已形成“创作—制作—发行”全链条。当前，影视产业与科技融合加速，该动捕基地从“亚毫

米”级捕捉、虚拟拍摄到一站式制作，动捕技术正在重塑影视工业化流程，为中国电影提供“数字基建”支撑。

营销换量

不仅黄河官方旗舰店饮品直播间，在

抖音黄河官方旗舰店内，一款名为黄河啤

酒果酒的产品销量突破12万单。该数字几

乎追平雪花啤酒抖音官方旗舰店销量第

一的产品（17.1万笔），而华润啤酒去年营

收则达*ST兰黄的102.94倍。除了在自有

官方直播间销售产品外，*ST兰黄也联动

酒类头部主播“拉飞哥”进行促销。据了

解，在“拉飞哥”直播间内，持续两天的直

播，近100万人观看，百香果精酿啤酒、

青海湖精酿青稞啤酒等多款产品被一

扫而空。

抖音直播间的疯狂“甩货”，让*ST兰

黄电商渠道在2025年实现狂飙式业绩增

长。财报数据显示，2025年，*ST兰黄旗

下啤酒及饮料产品电商渠道营收1.67亿

元，同比增长超473倍。针对线上电商渠

道业绩猛增的原因，北京商报记者致电

*ST兰黄董秘办，但截至发稿，电话并未

接通。不过，此前*ST兰黄方面在公告中

表示，公司加大线上渠道投入，聚焦“抖

音”“京东”等平台，通过多店矩阵协同运

营，有效推动线上销售的快速增长，抖音

平台直销成为报告期内啤酒业务的重要

增长动力。

从35.2万元到1.67亿元，473倍的增幅

无疑是一份令人咋舌的成绩单。但电商渠

道营收的“狂飙”曲线，与营销投入曲线也

形成鲜明对比。透过数据不难发现，这份亮

眼数据的背后，是高额的营销投入。财报数

据显示，2025年，*ST兰黄的销售费用约

2.48亿元，同比增长284.2%，占总营收的

比重由2024年的30.61%飙升至67.09%。

这意味着，*ST兰黄每收入100元，其中便

有超过67元花在营销推广上。而在2.48亿

元营销费用中，广告宣传费达1.96亿元，同

比增长高达6006.8%，其中线上广告投放

达1.89亿元，同比增长9166.62%。对此，

*ST兰黄方面表示，销售费用增加主要用

于抖音等渠道的投流与宣传。

啤酒行业专家方刚表示，目前*ST兰

黄要实现“啤酒+果汁”的双赛道模式，尚

存一定挑战。此外，从渠道层面来看，*ST

兰黄采取的策略主要是提高线上的销售费

用，但短期内企业是否有破局的方法，还需

要进一步观察。

惊险“跨线”

电商渠道的集中爆发，让*ST兰黄避

免了退市的风险。

2024年4月，*ST兰黄因利润总额、净

利润、扣除非经常性损益后的净利润三者

均为负值，且扣除后营业收入低于3亿元，

被深圳证券交易所实施退市风险警示。根

据《深圳证券交易所股票上市规则》，若公

司在2025年经审计的财务数据仍触及“净

利润为负且扣除后营收低于3亿元”条件，

将被强制退市。

若将业绩向前追溯，*ST兰黄早已

陷入连亏状态。北京商报记者梳理发

现，2022—2024年，*ST兰黄营收分别

为2.66亿元、2.41亿元和2.11亿元，均低

于3亿元的“退市红线”；归母净利润分

别为-2924万元、-4672万元、-9987万

元，连亏三年。

但*ST兰黄站在“退市的悬崖边”时，

2024年12月，谭岳鑫正式掌舵，一边积极

拓展抖音等线上销售渠道，一边布局果汁

业务，在重庆设立饮品公司并并购宁夏果

汁厂。

从被贴上“*ST”标签到引入新主，再到

电商渠道的全力押注，*ST兰黄2025年的

保壳之战以超3亿元的营收收官。财报数据

显示，2025年，*ST兰黄营收3.69亿元，同比

增长75.28%；归母净利润为-9093.95万

元 ，同 比 增 长 8.94% ；扣 非 净 利 润 为

-12949.24万元，同比下降65.68%。

方刚表示：“*ST兰黄保壳任务大概已

经完成，但是要持续解决现金流和利润的

问题，需要下更大的功夫。现在来看，其业

绩主要是靠啤酒实现了保壳的任务，但是

要实现利润的增长或者转正，还是有较大

难度，毕竟*ST兰黄啤酒规模太小了。”

路在何方

2025年，*ST兰黄用一场豪赌延续上

市资格，但保壳只是起点。当烧钱换量的红

利消退、竞争对手步步紧逼，这家曾经的

“西北啤酒王”能否真正找到属于自己的生

存之道？

值得注意的是，在电商渠道狂飙的

同时，*ST兰黄的传统经销商渠道正在

萎缩。财报数据显示，2025年，*ST兰黄

传统经销模式收入同比下降23.19%，同

时清理了163家经销商，年末仅存555

家。结合线上直销渠道的数据不难发现，

当前线上直销收入几乎占据*ST兰黄年

度营收的半壁江山，而经销商渠道正逐

步被边缘化。

啤酒从业者表示，传统经销渠道收入

下降，意味着*ST兰黄线下基本盘持续收

缩。线上低价促销会冲击线下价格体系，挫

伤经销商推货意愿。当投流退潮后，缺乏

“毛细血管”式渠道支撑的企业，业绩稳定

性和抗风险能力将面临严峻考验。

基本盘持续承压背景下，*ST兰黄试

图通过果汁业务开辟第二战场。2025年，

*ST兰黄果汁业务营收2332.24万元，完

成了对吴忠黄河的收购和重庆黄河的产

能布局，全年果汁库存高达8962.38吨。

但想要跻身于果汁赛道实现业绩翻

转，并非易事。前瞻产业研究院数据显示，

2019—2024年，我国果汁市场呈现稳步

发展态势，销售额从1200亿元增至1560

亿元。其中，高端果汁表现尤为突出，销售

额占比从2019年的12%提升至2024年的

23%，成为拉动行业增长的重要动力。市

场体量虽大，竞争格局却极为集中。2024

年，可口可乐、味全、康师傅、汇源及统一五

家企业合计占据中国果汁饮品市场

56.20%的份额；行业CR5达到58.3%，康师

傅、统一、农夫山泉三大品牌合计市占率

达42.7%。

酒类营销专家蔡学飞认为，*ST兰黄

要想在这条拥挤的赛道中打出差异化，需

聚焦“地域特色+健康化”创新，避免与巨

头正面竞争。*ST兰黄可借助自身西北地

区特有的生态环境优势，深入挖掘西北特

色果品资源开发小众果汁，结合“甘味”等

养生概念打造健康标签，强化产品差异化，

增强溢价。此外，*ST兰黄也可以在产品上

探索“果汁+茶饮”或“果汁+低酒精”混合

品类，与其啤酒主业形成协同作用，深耕西

北基地市场。

北京商报记者刘一博冯若男

*ST兰黄“烧钱”保壳
“1号链接性价比更高，现在已没有多少库存。这款产品第一天卖了1000多笔，第二天卖了

800多笔。而且下单1号链接还赠送一个冰箱贴。”主播在黄河官方旗舰店饮品直播间说道。4月21

日，北京商报记者从兰州黄河企业股份有限公司（以下简称“*ST兰黄”）旗下抖音直播间发现，该

产品已售3717笔。这一幕，是*ST兰黄2025年业绩“狂飙”的缩影。财报数据显示，2025年*ST兰

黄全年线上直销收入同比猛增3787.12%。而这场流量狂欢的代价同样惊人，销售费用从2024年

的6443.61万元飙升至2.48亿元，同比增长284.2%，占总营收的比重达到67.09%。与之形成对比

的是，2.48亿元销售费用换来3.69亿元营收。如今，借助线上直销渠道大增的*ST兰黄，在保壳成

功之后是否真正走出了困境？


