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在流量入口的激烈争夺背后，行业共识逐渐形成：模型

能力决定产品的长远发展。DeepSeek 的崛起便是最佳例

证，仅凭强大的模型能力，在未开展大规模营销的情况下实

现用户规模快速增长，充分说明技术实力是AI产品的核心

竞争力。

除模型能力外，生态融合能力也将成为AI流量入口竞

争的关键。业内预计，豆包借助春晚合作有望实现日活用户

数的新突破；腾讯若持续释放生态协同效应，元宝有望进一

步缩小与豆包的差距；阿里千问App若能通过春节前大迭代

实现功能差异化竞争，有望跻身市场前三。

值得注意的是，硬件生态布局正成为新的竞争焦点。除

字节跳动的豆包手机、AI耳机外，腾讯将元宝集成到腾讯汽

车车机系统，阿里也在研发搭载千问的智能眼镜、车载设备

等。硬件设备具备场景渗透能力强、用户黏性高的特点，能

帮助AI产品突破手机端局限，实现全场景覆盖。知名通信

专家项立刚认为，兼具终端制造与AI智能体研发能力的厂

商更易构建长期竞争优势，“既做手机又做智能体”的整合模

式或将成为胜出的关键路径。

展望2026年，随着春晚AI互动的落地，AI流量入口之争

将进入新阶段。AI智能助手行业用户规模将突破10亿人，

市场集中度进一步提升，头部 3 家企业的市场份额可能超

70%。AI入口形态也可能发生新变化，除现有App形态外，

嵌入式AI、硬件集成AI等形式将更普及，形成多场景、多形

态的入口格局。

中国 之争空前激烈从全民总动员到生态分战场

腾讯的AI助手产品元宝发布于

2024年5月底，虽比豆包晚近一年，

但凭借激进的推广策略和多元的产

品生态，迅速实现追赶，成为行业

“后起之秀”。

研究机构 QuestMobile12 月 23

日发布的报告显示，在2025年12月

8 日至 14 日的统计周期内，通用 AI

助手豆包的周活跃用户规模达到

1.55亿，位列市场首位；DeepSeek以

8156 万的周活跃用户排名第二，腾

讯元宝以2084万位居第三。

值得注意的是，QuestMobile 近

日发布的另一份《2025 新中产人群

洞察报告》显示，元宝以 1738.51 万

活跃用户、227.91 的活跃渗透率跻

身新中产偏好 App 榜单第七位，成

为AIGC领域唯一上榜应用，彰显了

其在国内中产人群中的竞争力。

腾讯的核心优势在于多元化的

产品生态——在社交、游戏、支付、

办公等几乎所有领域都拥有头部产

品，目前正推动元宝与这些产品生

态深度融合，试图通过生态协同实

现对豆包的赶超。

2025年三季度，腾讯AI生态效

应加速释放，元宝与微信、腾讯会议

等数十款核心应用打通，用户在微

信联系人列表、公众号或视频号评

论区，以及腾讯会议协作场景中，均

可一键召唤AI。其中，元宝成为全

网唯一能深度检索并总结公众号文

章的AI工具，彻底改变了用户获取

微信生态内优质内容的习惯，赋予

其极高的可信度与差异化优势。

杨艾莉表示，微信是国内月活

最多、功能最丰富的移动App，未来

成为个人通用 Agent 的潜力大。微

信沉淀了大量用户的个人数据，功

能又极其丰富，在微信生态内就基

本可以满足个人 Agent 的所有调用

需求，无需再调用手机本地信息和

其他 APP，因此也可以避免硬件厂

商、系统开发商、应用开发商三者的

权限问题。

正如腾讯总裁刘炽平所言，国

内尚无模型具有“决定性优势”，因

此，与阿里的激进相比，腾讯并不急

于争夺通用技术的制高点，而是聚

焦于利用AI加固其社交与内容护城

河，将流量优势转化为体验优势。

AI流量入口

阿里在AI入口布局上经历了数

次战略调整。最初，阿里将AI超级

入口的希望寄托于夸克浏览器，试

图通过嵌入AI功能实现流量转化，

但经过一年尝试后发现，浏览器的

场景属性限制了AI功能的发挥，用

户活跃度和使用频率未达预期。

2025年11月，阿里正式将重心转向

千问App，成立千问C端事业群，由

集团副总裁吴嘉牵头，整合原智能

信息与智能互联两大业务板块，将

千问App、夸克AI浏览器、AI硬件设

备、UC浏览器及书旗小说等核心产

品纳入统一生态体系，构建覆盖多

场景的“一站式”AI服务平台。“阿里

巴巴必须要有一个AI原生的C端超

级入口。”这是阿里巴巴CEO吴泳铭

做出的战略判断。

生态协同是阿里千问的核心优

势。目前，千问App已能返回淘宝、

1688、闲鱼三大平台链接，AI电商雏

形初现——用户发送人像图片查询

同款，千问可自动返回三大平台链

接，满足不同消费能力需求。阿里

的AI策略定位清晰，要求产品“会聊

天更能办事”，采用“1+N”模式：“1”

是通义千问App这一“旗舰店”，“N”

则是将大模型能力“原子化”嵌入淘

宝、钉钉、夸克等国民级应用。

吴泳铭指出，基于Qwen3-Max

的模型智能水平，以及AI与阿里电

商、地图、本地生活等业务生态的协

同，千问 App 有望率先打造未来的

AI生活入口。

吴泳铭还在财报电话会议中表

示，未来三年内 AI 都不存在泡沫。

他说：“从大方向上看，之前说的三

年规划 3800 亿元的投资，目前看来

说少了。”阿里不排除未来追加额外

投资的可能，用于提升AI能力。

中信建投证券传媒互联网行业

首席分析师杨艾莉表示，目前千问

App面向用户免费使用，无需开通会

员。展望未来，千问App既能将阿里

旗下各个业务串联起来，帮助用户完

成复杂任务，从而成为阿里在AI时代

的C端流量入口；也能依靠功能布局

与生态积累实现商业化，可能的商业

化模式有三种，一是将AI视频、深度

研究等转变为付费功能，二是AI搜索

的广告变现，三是阿里生态变现。

当通用入口的竞争陷入胶着，另一场同样激烈的战争在

多个垂直维度同步打响。蚂蚁、百度、美团、携程、快手等巨

头，基于自身深厚的产业积累，正在将AI流量入口的概念泛

化与深化，从“对话框”扩展到“服务界面”“供应链中枢”与

“内容引擎”。

蚂蚁集团选择了“深井式”挖掘策略，聚焦医疗健康和

金融服务这两个具有高门槛、高信任需求的垂直领域。其

AI 健康管家“AQ”已累计服务超 1 亿用户，能解读体检报

告、连接全国超5000家医院资源。在金融领域，通过“蚂小

财”理财助理和“Agentar”企业智能体平台，深入财富管理和

风控营销等场景。蚂蚁的策略是，在通用助手竞争的红海

之外，在关系民生、专业性强的领域建立权威性壁垒和用户

依赖，从而占领一个个高价值的垂类服务入口。

作为传统搜索入口的王者，百度正面临AI技术带来的

颠覆性冲击。2025年7月，百度启动了十年来最大的搜索改

版，将搜索框升级为支持千字输入的“智能框”，从提供链接

转向提供答案乃至直接解决问题。它正试图将搜索App打

造成集“AI搜索（对标夸克）+AI助手（对标豆包）+视频生成

（对标可灵）”于一体的超级混合体。同时，百度探索用“智能

体广告”替代传统竞价排名，在AI生成的答案中自然融入商

业推荐。这是一场艰难的平衡：既要转型拥抱未来，又要稳

住当下广告收入的基石。

快手的AI战略核心是巩固其为数亿用户日常娱乐与消

费内容的主流地位。一方面，通过“可灵AI”等生成工具降低

内容创作门槛，丰富供给；另一方面，更重要的是革新内容分

发引擎，如发布端到端推荐框架EMER，让AI模型学会“比

较”和“自进化”，以提升用户留存与时长。

还有美团聚焦“本地生活+AI”的场景化路径，将AI流量

竞争与核心业务深度绑定，打造“即时零售生态AI助手”；携

程 AI 旅行助手“TripGenie”通过专有数据训练自有 AI 智能

体，既防范了通用AI的颠覆风险，又增强了用户黏性，等等。

群雄并起

决胜未来

阿里：实用主义的“闪电战”与C端焦虑

腾讯：围墙内的“防御性升级”

垂直战场与生态重构的
多维竞赛

模型能力与生态融合的
双重考验
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