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AI紅包大戰對比（單位為人民幣）

字節跳動
豆包
亮點︰央視春晚曝光，抖音流量加持

騰訊元寶

亮點︰微信14億活躍人數為最強大基礎
百度文心
助手
亮點︰時間換習慣，鼓勵內容創作

阿里千問

亮點︰免單促消費，全生態高頻使用

總金額

未公布

10億元

5億元

30億元

時間

除夕當晚

2月1日至
17日

1月26日至
3月12日

2月6日至
24日

最高獎勵

8,888元現金

1萬元小馬卡

1萬元

8,888元現金
及生態大禮包

互聯網巨頭掀AI紅包大戰
45億卡位國產大模型入口

騰訊元寶、阿里千問、百度文心搶飲春節頭啖湯

以數字紅包改寫市場競爭格局，向來是互聯網巨頭春節商戰戲碼。2015年春節，微信紅包曾

以社交裂變之力，一舉改寫了移動支付市場的既定格局，標誌着「紅包」從傳統民俗符號，正式

確立為數字商業競爭的戰略性槓桿與超級入口。11年後的2026年丙午馬年春節，當騰訊、阿里

巴巴、字節跳動等巨頭再次為此投入重金時，一場總投入超過45億元（人民幣，下同）的「國

產AI大模型紅包大戰」已然隆重上線。從央視春晚到家庭客廳，從拜年視頻到免單福利，這場以

「紅包」為名的全民互動，實則是對AI助手、大模型應用與智能體生態的用戶入口、生態整合與

底層算力的全面搶佔和較量。 ●香港文匯報記者周曉菁
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去年12月23日，字節跳動率先下場，宣布旗下火
山引擎成為2026年央視春晚獨家AI雲合作夥

伴，其智能助手「豆包」將深度嵌入春晚直播，配合
上線多種互動玩法。例如除夕當晚，用戶在豆包App
或抖音、今日頭條使用豆包功能，就可參與專屬AI搶
紅包活動；春節期間，打開豆包App生成拜年視頻、
春聯、祝福語等，也有機會獲得紅包或獎勵。

用AI生成春節祝福即獎紅包
字節跳動未公布紅包總金額，市場猜測可能單筆紅
包補貼未及其他互聯網巨頭，但勝在門檻低、氣氛
好，適合全家參與，尤其除夕夜一家團圓的家庭場
景，有望嘗試讓AI真正融入春節之中。
騰訊緊隨其後，1月 26日正式啟動「元寶紅包計

劃」，投入10億元現金，主打「社交+遊戲化」策
略。元寶推出「萬元小馬卡」抽獎活動——用戶通過
邀請好友助力、完成AI任務（如生成新年願望、AI
測運勢）等方式積累抽獎機會。紅包不僅可提現，還
能兌換視頻會員、遊戲道具等權益。用馬化騰的話
說，「春節是檢驗AI 產品溫度與傳播力的最佳時
刻。」
同日，百度發布稱自1月26日至3月12日，用戶在
百度App使用旗下的AI智能助手「文心助手」，就有
機會瓜分5億元現金紅包，最高可獲得1萬元獎勵。作
為首席AI合作夥伴合作2026北京電視台春晚，同時上
線近百種春節主題AI玩法。
從「邊看視頻邊領錢」到「集卡贏萬元」，以及AI

寫真、AI相機等，百度以「奇幻人生」為主題，一口
氣推出了近200款AIGC創作工具，讓用戶能夠快速一

鍵生成專屬馬年奇幻大片。與其他相比，百度更傾向
「放長線」，把活動周期拉長，旨在培養用戶對文心
助手的日常使用習慣。

AI競爭焦點拓至應用和入口
阿里的應對姿態，則是把阿里系應用生態打通，讓

千問App成為一個全面接入購物、導航、旅行等一系
列功能的超級流量入口，用外賣紅包等拉新。在此之
前，千問還拿下了嗶哩嗶哩跨年晚會獨家總冠名。2
月2日阿里宣布旗下千問App投入30億元啟動「春節
請客計劃」，千問App聯合淘寶閃購、飛豬、大麥、
盒馬、天貓超市、支付寶等阿里生態業務，以免單形
式請全國人民在春節期間吃喝玩樂，感受AI時代的全
新生活方式。
2月6日一早，千問App「春節30億大免單」正式上

線，當日率先發動了奶茶攻勢——用戶說一句「幫我
點杯奶茶」，即可領取25元優惠券。活動期間每人可
領取21張無門檻的25元免單卡，相當於525元。然而
因流量過載，千問一度癱瘓，部分用戶稱無法正常使
用。
與純現金紅包不同，千問主打「AI免單」模式，用

戶通過千問App直接領取淘寶閃購、飛豬旅行、盒馬
鮮生、天貓超市、支付寶等全生態的紅包或免單資
格。這一策略不僅強化了千問作為「生活服務入口」
的定位，更實現了阿里生態內數據、場景與支付的深
度閉環。
有業界人士指出，今年這場紅包大戰也傳遞了一個

重要信號：AI正從純模型能力的競爭，拓展到應用和
入口的競爭。

內地互聯網大
廠的紅包雨越來

越成為每年春節的固定節目。
2015年，微信支付綁定春晚
獨家合作，發了 5億元（人民
幣，下同）微信紅包。這一晚，
微信收穫了 110 億次「搖一
搖」、綁了上億張銀行卡，僅此
一戰，硬生生從支付寶手裏搶下
了在線支付市場的半壁江山。
也是從這一年開始，「大廠紅
包大戰」開始成為中國人春晚記
憶的一部分。從支付寶到抖音快
手，再到淘寶京東拼多多，似乎
沒在春晚亮過相的就稱不上互聯
網巨頭。春晚的紅包雨，也從最
初的5億元一路漲到了去年的30
億元。
於是，這成為了大家最

關心的一個春晚環
節：今年哪個互聯
網大廠來發紅
包？

話你知專家解讀 全民AI科普 奪數據話語權

香港文匯本報訊（記者 李昌鴻
深圳報道）「廣貨行天下」春季行
動消費電子專場近日在深圳華強北
正式啟幕，活動將一直延續至除
夕。記者實地走訪發現，華強北街
頭增設不少喜慶紅色攤位，各式
「科技年貨」掀起新春銷售熱潮。
走進華強北電子街，各類電子產

品琳琅滿目，款式豐富多樣。在一
處攤位前，一款專為兒童設計的視
頻對講機備受關注，攤主鄭先生向
記者介紹，這款視頻對講機無需連
接WiFi，開機即可實現實時視頻通
話，使用十分便捷，一對售價僅
120元（人民幣，下同）。春節前
夕銷路極佳，每日都能賣出數十
個，新奇實用的特點深受小朋友喜
愛。

春節臨近喜添新品
除兒童科技玩具外，適合成年人

的科技年貨同樣熱度不減。多位商
家表示，藍牙耳機與智能手錶是近
期最暢銷的品類。智能手錶同樣是
新春熱銷單品，攤位上運動、商
務、時尚等多種風格款式齊全，主
流售價約200元，也有部分功能更
全面的高端款式。有中年市民專程
前來挑選新錶，他坦言華強北款式
選擇多、價格親民，適合春節添置
新品。攤主補充說，店內智能手錶
兼具心率監測、運動計步等實用功
能，頗受運動愛好者歡迎。
華強北高性價比的科技年貨不僅
俘獲內地消費者，也吸引不少境外
遊客前來採購。一名印度遊客受訪
時稱，每年都會到訪華強北，這裏
電子產品種類齊全、價格實惠，此
次已購入大量耳機與手錶準備饋贈
親友。他表示，耳機音質出色、吹
風機風力強勁，價格相較印度更具
優勢，是此行必購的熱門產品。

香港文匯報訊（記者 李昌鴻 深圳報道）農曆馬年春節即將來
臨，深圳華強北紫荊城食品交易中心（俗稱港貨中心）售賣的食品
大多從香港批發進口，憑借優良品質與上佳口感，深受內地消費者
喜愛。香港文匯報記者日前走訪港貨中心看到，數十家商舖鱗次櫛
比，店內商品琳琅滿目，費列羅巧克力、曲奇餅乾、巧克力卷等尤
為暢銷。有商家透露，一名潮汕顧客一次性購買6,000元（人民幣，
下同）港貨，寄回老家供親友品嘗；還有四川顧客豪花約8,000元購
入滿滿一車貨，正安排物流車輛運回四川分發親友。
步入港貨中心，貨架擺滿各式精緻食品，不少商品包裝印有香港

相關經貿公司字樣。一位潮汕籍商家表
示，店內最暢銷的是港版意大利費列羅
巧克力，受年底貨源不足影響，價格普
遍上調，漲幅接近一成，24粒裝由原先
65元一盒漲至70元一盒，即便一次性購
買10盒也不議價。記者查詢電商平台發
現，同款產品售價最低95元，最高達
134元，線下商超售價約120元一盒，相
較之下港貨中心價格優勢十分明顯，不
少顧客一次就購買十餘盒。
該商家展示手機付款紀錄稱，近期大
批潮汕顧客專程前來採購港貨，寄回老
家贈送親友，有一位顧客買了6,000元
港貨，還有一位買了3,000元，都是潮

汕客人，主要選購巧克力、餅乾、巧克力卷、薯片等，再找快遞公
司打包，分別寄給各地親友，讓家人春節期間一同品嘗地道港貨，
團圓過節，盡顯潮汕人重視親情的傳統，也體現出港貨在親友間的
受歡迎程度。

送港貨給內地親友新潮有面子
另一位商家表示，年底正值銷售旺季，當前銷量與營業額是平日的

兩至三倍，熱門貨品還包括香港進口的瑞士蓮夾心巧克力，大盒售價
69元、小盒49元，購買者絡繹不絕。有男士花費數百元購買薯片、

巧克力卷等港貨，讓兒子帶去學校與同學
分享；有女士選購四五百元的開心果、腰
果及巧克力，準備春節返鄉帶給家人；還
有年長阿姨拖着行李箱，拎着近十盒丹麥
曲奇餅乾，每盒908克售價100元，較深
圳本地超市便宜20至30元。
記者在港貨中心出口附近看到，一名
年輕男子正在打包堆積如山的港貨，包
含港式蛋卷皇、丹麥曲奇等多款進口食
品，對方坦言是代四川朋友打包，準備
裝車通過物流運回四川老家，分發給各
位親友。他笑着表示，這批貨品價值約
8,000元，如今春節送港貨給內地親友，
既新潮又有面子。

科技年貨走俏
印度客大手入貨贈親友

春節掃港貨熱潮席捲華強北

2026 年春節，一場由騰訊、阿里巴巴、字節跳
動、百度等互聯網巨頭主導的「AI紅包大戰」正全
面上演。業內專家指出，紅包正成為AI普及的重要
突破口，互聯網企業借此加速搶佔AI時代的流量入
口與用戶心智。

網經社電子商務研究中心數字生活分析師陳禮騰
表示，這場紅包大戰的本質，是互聯網巨頭對「AI
入口形態」的不同路徑選擇。他認為：「春節紅包
所帶來的燒錢換流量模式，只是一種短期營銷手
段，其長期價值取決於能否將流量沉澱為真實的用
戶習慣，核心仍在於產品本身是否具備足夠競爭
力。」陳禮騰指出，從目前的布局來看，各大平台
的策略各具特色：百度選擇「搜索+AI」的融合路
線，將文心助手無感嵌入百度App，實現「搜索框即
AI助手」；騰訊則依託強大的社交基因，以「紅包+
社交裂變」為核心，將AI從工具升級為社交互動的

參與者；阿里深耕電商場景，主打「AI+消
費」閉環，推動 AI 從「能聊」向「能
辦」轉變；字節跳動則借助娛樂化交互

與春晚獨家合作資源，將AI從被動工

具轉變為主動參與者。
「誰能率先佔領這一入口，誰就可能掌握未來十

年的數字流量分發權和數據話語權。」安徽省電子
商務職業技能鑒定委員會委員徐奕勝分析，在移動
互聯網流量見頂的大背景下，AI助手被視為可能打
破現有 App 格局、聚合垂直應用的下一代超級入
口。業內普遍預期，未來通用型 AI Agent 有望整合
更多應用場景，用戶可能只需少數幾個AI助手，就
能滿足絕大多數線上需求。

最怕用戶領完紅包轉身走人
知名天使投資人、網經社電子商務研究中心特約

研究員郭濤認為，春節是全民團圓的重要場景，天
然具備社交裂變潛力和用戶時長紅利。巨額紅包能
夠快速打破圈層壁壘，實現AI應用的規模化下載與
首次使用，完成「全民AI科普」的低成本滲透。他
強調：「這一策略本質上是用短期資本密集投入，
換取長期AI生態的入口主導權。」

「本次AI大戰是從紅包表象到能否解決用戶真實
問題，提供不可替代的實用價值與個性化體驗。」

徐奕勝指出，此前紅包營銷「領完即走」確實是歷
史常態，但能與龐大生態融合、提供一站式服務的
AI則黏性更強。他分析稱：「產品本身能否持續製
造價值，而非一次性現金激勵，是留存的關鍵。用
戶留下，不僅僅是因為好玩，更是因為AI有用。」

陳禮騰也認為，單純依賴紅包補貼難以構建長期
黏性。他從歷史經驗來分析：「微信紅包之所以能
撬動移動支付格局，關鍵在於將紅包深度嵌入微信
社交關係鏈，使支付行為自然融入日常溝通。」因
此，短期流量能否轉化為長期價值，核心在於是否
與平台高黏性場景形成閉環。真正決定成敗的並非
紅包金額大小，而是春節後30日的留存質量與用戶
行為轉化深度。

郭濤補充道，紅包能帶來「脈衝式流量」，但決
定用戶黏性的核心因素集中在三個關鍵維度，包括
能否精準直擊用戶真實痛點，形成差異化技術或場
景壁壘；用戶使用數據能否持續反哺模型迭代，讓
產品體驗隨使用時長不斷優化，形成正向循環；最
後是能否無縫嵌入用戶已有的社交、辦公等核心生
態，降低使用門檻與遷移成本，提升用戶使用便捷
性。

●香港文匯報記者 孔雯瓊 上海報道

● 大量深圳市民前往深圳華強北港貨中心，購買港貨過
年。 香港文匯報記者李昌鴻攝

紅
包
大
戰
成
春
節
固
定
節
目


