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支付宝强攻线下AI超级入口

责编刘洋 美编张彬 责校刘凯晶 电话：64101949 bbtzbs@163.com

北京商报2026.7.13 金融 FinanceFinance

刷短视频、聊AI大模型、语音唤醒智能助手，当行业所

有人都挤在线上屏幕内卷AI赛道时，支付宝悄悄将战场铺

到街头巷尾的实体世界。上线第三年的“碰一下”近日完成

全域AI改造，支付宝方面在“碰一下”2026生态大会上宣

布，“碰一下”完成AI升级，百万级商家侧“碰一下”设备将

整体升级为“碰设备Agent”，可运行Agent“晓雨”，并同步

推出面向中小商家的“碰万物Agent”服务平台及面向开发

者的“AI开放底座”。

支付宝方面披露，自2024年7月推出以来，“碰一下”用

户数已超过4亿，生态服务商超过2300家，部署线下AI触点

超过3000万个。

升级后，这些触点将进一步连接线上Agent与线下消

费场景。用一次极简“触碰”，拿下线上AI无法触及的物理

入口，这是一场支付宝写在明面上的产业阳谋，那么，新版

“碰一下”究竟颠覆了什么？支付宝为何要死磕线下AI超级

入口？这场升级又将如何改写支付宝的增长天花板？

究竟颠覆了什么

在7月8日生态大会上，蚂蚁集团支付宝

智能终端+碰一下生态事业部总经理何博文

分享了关于“碰一下”的两则真实故事。

在医院药房，一位双手抱满药品的市民

曾陷入窘境，他腾不出手撕取购物袋，正发愁

怎么拿，看到旁边有一个取袋机，手机一碰，

袋子自动出来。他装好药，从容离开。“这一

碰，是科技给普通人的体面。”何博文称。另

外，在上海花卉节，有游客在花丛边看到“花

花券”的打卡点，手机一碰，AI立刻识别出花

的品种和养护方法，还顺手领了一张商场消费

券。这一碰，把“看花”变成了“消费”，把流量变

成了留量。何博文称，这正是“碰一下”给线下

世界带来的一些真实改变，一个是解决服务，

一个是连接商业，一个是善意，一个是生意，

这也是“碰一下”的价值：从一个小动作，长出

一片新场景。

回顾2024年7月，支付宝“碰一下”在质疑

声中面世。推出伊始，不少人不理解，扫码好

好的，为什么非要“碰一下”？到后来被各类群

体所接受甚至青睐，支付宝只用了两年时间。

如今，根据支付宝“碰一下”公布的最新成绩，

已有4亿用户、2300余家生态服务商、超3000

万线下AI触点。

那么，升级后的“碰一下”，与原来又有哪

些不同？不妨来看看“碰一下”的发展节奏，第

1年作为支付工具，重点优化支付便利；第2年

不止于支付，瞄准了线下新服务入口；而第3

年接入AI，成为支付宝的线下AI超级入口。

如何实现？这就离不开支付宝当天的

两大动作，一个是，百万级商家侧“碰一下”

设备整体升级为“碰设备Agent”“晓雨”；

另外是，同步推出面向中小商家的“碰万物

Agent”服务平台和面向开发者的“AI开放

底座”。这些升级，集成了支付、会员、营销、

到家到店流量分发等服务。甚至，“晓雨”还

开放了支付宝补贴、收银有奖、政府补贴、

神券到店、会员经营、爆品营销、淘宝闪购、

高德扫街榜等新Skill，可助力商家做大实

体商业新增长。

可以这样理解，你走进一个商家，原来

“碰一下”是付款页面或加入会员，而现在你

会遇到“晓雨”，可以和它对话，完成选品、

领券、买单等，而“晓雨”作为商家的AI助

手，它也可以多端联动，实现数字营销、经营

策略等。

“它是帮商家踏入AI世界的连接器。”何

博文这样定位升级后的“碰一下”，用户一碰，

人和场景被识别，AI读懂需求，精准推荐、调

度、执行服务。在他看来，几亿人的“碰一下”

习惯、3000万的AI触点，共同构建了线下商

家AI经营网络，AI是大脑，而“碰一下”就是

伸进物理世界的那只手。

为何死磕线下AI入口

“碰一下”为什么要做这次升级？这或是

一场“预谋已久”的产业阳谋。“AI需要走出办

公室，线下商业也需要AI，这些构成了基础需

求。同时支付宝‘碰一下’的百万级规模的线

下设备，对AI能力有预留，这构成了必要条

件。此外，支付宝App本身也在AI升级，例如

阿宝的推出。”支付宝相关负责人在接受北京

商报记者采访时如是说道。

实际上，支付宝近月相继打出AI重磅动

作。线上层，支付宝重构App底层，推出原生

AI助手“阿宝”，将对话交互设为一级核心入

口，打通C端服务与B端商户；而线下层面，

“碰一下”成为AI触点后，有望进一步打通实

体门店AI经营和便民服务。

3000万点位布局投入周期长、成本高，对

于此次“碰一下”AI升级，支付宝前述相关负

责人称，“过去两年对‘碰一下’战略投入的长

远价值会慢慢呈现，用户使用AI不会限于办

公室或者纯粹的线上，势必会在每个物理场

景下接入，我们判断AI产业的下半场需要进

入线下实体经济，这是努力的方向”。

支付宝介绍，从设计、制造到运营，“碰万

物Agent”服务实现全链路AI覆盖。由此构建

的每一个“碰一下”AI触点都是商家的Agent

入口，直接触达用户，建立专属的Agent服务。

再小的商家，也能以最低门槛进入AI时代。

目前，支付宝“碰一下”线下AI经营网络

仍在持续扩容，覆盖餐饮、便利店、商超、商

场、景区、酒店、物业、出行、加油、充电、取件、

会展等多种业态，另据介绍，“碰一下”已打通

“AI支付”，实现线上线下经营闭环。例如，海

尔等企业率先完成从支付宝“碰一下”到“AI

支付”的交易链路打通：用户碰一下唤起商家

智能体，由智能体完成商品介绍、套餐推荐、

疑问解答和下单，最终用户通过支付宝“AI支

付”完成授权与支付。

“目前，线上大模型已陷入同质化内卷，

而物理世界的数字化仍是蓝海。”南开大学金

融学教授田利辉认为，支付宝死磕线下AI入

口，战略考量在于抢占“最后三米”的决策截

流权。线上助手“阿宝”是大脑，负责复杂意图

理解；线下“碰一下”是手脚，负责场景触发与

即时履约。二者协同构成了“云端大脑+终端

神经”的闭环。

在田利辉看来，其核心壁垒并非硬件铺

设，而是基于高频支付建立的信任契约与庞

大的线下履约网络，这是纯线上AI厂商无法

通过算法迭代攻破的“护城河”，也是支付宝

对抗流量见顶焦虑的终极解法。

能否改写增长天花板

放眼行业，卷AI不再是新鲜事。比如，微

信开放AI生态，推出WorkBuddy智能体、AI

专属支付卡，不过大多依托微信聊天、小程序

等线上场景，无大规模线下实体硬件触点，AI

仍活跃在手机和电脑屏幕内。豆包AI上线内

测购物下单功能，打通抖音电商闭环，但AI交

易链路仅覆盖线上，仍缺少线下门店、公共场

景物理入口。

有人说，目前行业巨头线上AI内卷严重，

但线下实体AI属于蓝海赛道。那么，在流量红

利见底的今天，这场“碰一下”升级，是否能改

写支付宝的增长天花板？

“能够很直观地感受到，目前线下实体经

营场景AI渗透尚处空白，且全链路经营数据

是金融风控、供应链服务的核心基础，通过

‘碰一下’沉淀的经营数据可为小微信贷、供

应链金融等业务提供更精准的风控支撑。”博

通咨询首席分析师王蓬博表示，在线上流量

红利见顶背景下，“碰一下”升级打破的不只

是支付宝对线上App用户增长的单一依赖，

更打开了支付之外的多元增长天花板。

“业务增量除了商户SaaS服务费、营销分

成、智能硬件配套收入外，还包括基于经营数

据的小微信贷、供应链金融等金融业务收

入，以及联动本地生活、电商推荐带来的流

量分成收入。”王蓬博称，由此可见，“碰一

下”从原来的支付工具到线下AI入口，商业

价值也在从单一支付手续费转向经营全链路

的价值分润。

田利辉也认为，此次“碰一下”升级将

支付宝的增长逻辑从“流量变现”切换至

“产业赋能”。业务增量不再局限于支付佣

金，而是延伸至商家的AI经营服务费、精

准营销转化及供应链金融，建议支付宝在

推进中严守“极简”原则，避免Agent过度

打扰用户；同时需警惕数据隐私风险，确保线

下交互的透明可控。需要让商家真正赚到钱、

让用户真正省事，这个线下AI入口才能从“好

用”走向“必用”。 北京商报记者刘四红
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均集成支付、会员、营销、

到家到店流量分发等服务
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部署线下AI触点超过3000万个

“碰一下”AI升级

百万级商家“碰一下”设备，

升级为“碰设备Agent”“晓雨”

中小商家升级为“碰万物Agent”服务平台

消费者“碰一下”将遇到“晓雨”，

可与其对话，完成选品、领券、买单等

消费端

“晓雨”作为商家AI助手，可以多端联

动，实现数字营销、经营策略等

商家端

首发认购情绪高涨

7月10日，中金基金发布中金中证REITs

全收益指数基金的基金合同生效公告。公告

显示，该基金于7月9日成立，首募合计约3亿

元，募集有效认购总户数为2547户。

随着中金中证REITs全收益指数基金的

正式成立，易方达、华夏、南方、中金四家公募

旗下首批4只REITs指数基金全部完成募集，

近12亿元增量资金即将注入REITs市场。本

次首批REITs指数基金落地节奏高效紧凑，

产品于6月17日正式获批，7月1日启动发行，7

月7日全部结束募集，发售仅用时7天。产品发

行期间市场认购情绪高涨，其中南方基金相

关产品实现“一日售罄”，7月1日开售当天即

募超3亿元上限，提前结束募集，确认配售比

例约81.2%。

中国企业资本联盟副理事长柏文喜指

出，这批产品募集恰好踩在中证REITs全收

益指数6月25日创年内新低（926.26点）之后

——“布局低位+稀缺新品”的反差，是火爆

的底色。谈及火爆原因，柏文喜分析称，认购

热有三层逻辑：一是估值处在相对低位；二

是资产荒下的差异化属性。低利率环境中，

REITs强制分红且与股债低相关，是“中等

风险中等收益”的稀缺拼图；三是指数化降

低了研究门槛。过去投REITs要逐只研究出

租率、租约、底层资产，现在低门槛起购、一

键打包51只，银行App就能买，散户和机构

都省事。

作为国内首批标准化REITs指数投资工

具，4只产品的集结完成，填补了REITs指数

化投资产品空白。据悉，本次推出的REITs指

数基金跟踪中证REITs全收益指数，指数成

份券共51只。

中金基金表示，通过指数化一篮子配

置，投资者有机会参与公募REITs市场，同

时有助于分散单一项目的运营与波动风险。

“相比直接在场内买单只REITs，这批

产品存在独特优势。”柏文喜指出，首先是低

门槛、分散。无需股票账户，可以一键持有51

只包含跨仓储物流、产业园、高速、保租房、商

业不动产等各类项目，避开单项目风险。其

次，采用全收益编制。指数REITs把强制分红

再投资算进去，更贴合REITs“收租+分红”的

本质。此外，成本低且运作透明。每年0.5%的

管理费和0.1%托管费，基金净值增长率与业

绩比较基准之间的日均跟踪偏离度的绝对

值不超过0.35%、年跟踪误差不超过4%，并

且不依赖基金经理主观选券。此外，为后续

REITs—ETF、ETF联接基金、FOF打地基，

这是从“项目型资产”走向“标准化配置工具”

的关键一跳。

推动双向发力

柏文喜表示，本次四家公募同步落地

REITs指数基金募集，释放的信号是REITs

市场从“资产端扩容”走向“资产端和资金端

双向发力”——6月商业不动产REITs刚开

闸，7月指数基金就跟上的节奏，是政策层“补

齐指数化工具短板”的有意设计。

从长期看，柏文喜认为，REITs指数基金

可以吸引险资、理财布局，而且逻辑比股基

ETF更顺。他给出了三个原因：一是险资体量

大、久期长、要稳定现金流，本来就是REITs

的天然买家，但过去缺少批量化布局通道，只

能逐只筛选，如今实现了“像买沪深300一样

买REITs”；二是叠加4月债基政策把REITs

纳入二级债基投资范围，有望吸引更多增量

资金涌入；三是从海外经验来看，公募

REITs+指数基金深度融合后，险资养老金就

成为了配置主力。银行理财机构方面，工银理

财、中邮理财、信银理财已主动参与商业

REITs战略配售和打新，“固收+”组合里

REITs做底仓的逻辑在跑通。

对于想要参与进去的普通投资者，中金

基金表示，产品10元起购，降低了普通投资者

参与不动产基础设施投资的门槛。

柏文喜则给普通投资者提示了四个注意

事项。首先，别把REITs指数基金当债基买。

REITs有利率敏感性和不动产周期波动，净

值会回撤，不是“高息理财”；其次，看清份额

规则。C类有销售服务费，部分产品设置了最

短持有期，急用钱前先核对公告；再次，建仓

期有跟踪偏离。基金经理分批建仓时，短期表

现可能跟不上指数。此外，建议把REITs指数

基金当成股债之外的第三类配置（占比

5%—15%），建议用定投平滑波动，赚的是

长期分派率+利率下行带来的估值修复，不

是短期博弈。

柏文喜总结道，“12亿可能只是个开始，

年内如果第二批、第三批产品跟上，加上二级

债基的积极布局，真正有望改变REITs市场

‘存量博弈、流动性紧’面貌的，或是下半年被

动+准被动资金的持续流入”。

北京商报记者刘宇阳实习生 王思奕

首批4只REITs基金募集12亿元
随着7月10日中金基金披露旗下

中证REITs全收益指数基金认购确认

比例公告，易方达、华夏、南方、中金四

大公募旗下首批4只REITs指数基金

募集顺利收官，近12亿元增量资金为

公募REITs市场注入新动力。作为国

内首批标准化REITs指数投资工具，

本次4只产品的成立推动国内公募

REITs市场正式进入指数化发展的新

阶段，填补了REITs指数化投资产品

空白。有业内人士表示，REITs指数基

金可以吸引险资、理财布局，而且逻辑

比股基ETF更顺。

易方达、华夏、南方、中金四家

公募旗下首批4只REITs指数基金

全部完成募集，近12亿元增量资金

即将注入REITs市场

首批REITs指数基金
6月17日>> 正式获批

7月7日
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发售仅用时7天
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启动发行


