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关于人工智能会不会抢走侍酒师

饭碗的讨论，几乎从这项技术进入餐饮

行业的第一天就开始了。有人担心，算

法终将取代那些穿着西装、娓娓道来产

区故事的专家；也有人乐观地认为，机

器永远学不会人类那份举重若轻的优

雅。然而，如果你真的走进一家已经开

始使用 AI 辅助点酒系统的餐厅，就会

发现，事情的走向远比这两种想象更加

平淡，也更加有趣。

选酒，AI取代侍酒师？
人工智能在葡萄酒服务中的角色，不是主角，而是帮手。它不会替你品尝那杯酒，
不会在你犹豫时递上一个鼓励的眼神，但它可以让你有更多时间去做最擅长的事：连接、共情、创造惊喜。

徐菲远

当然，AI并非万能。有人担心，

算法为了追求转化率，会倾向于推荐

大众口味的畅销酒，反而让小众酒更

难出头。这种担忧是合理的，但它本

质上是一个“人如何设计规则”的问

题，而不是技术本身的原罪。

如果经营者有意识地用AI去拓

宽客人的视野——比如，在推荐算法

中，刻意混入一款陌生但有趣的酒，那

么，AI完全可以成为打破信息茧房的

利器。Wilson的实践告诉我们，这个

可能性是真实存在的。

归根结底，人工智能在葡萄酒服

务中的角色，不是主角，而是帮手。它

不会替你品尝那杯酒，不会在你犹豫

时递上一个鼓励的眼神，不会在你生

日时，悄悄在杯底贴一张手写的祝福

便签。但它可以让这些美好的瞬间更

频繁地发生，因为当繁琐的信息查询

和低效的试错成本被降到最低时，人

才有更多时间去做最擅长的事：连接、

共情、创造惊喜。

就像Wilson反复强调的那样，

AI不是什么遥远的概念，它已经存在

于餐饮行业每一天的运营之中。关键

不在于它有没有被使用，而在于它如

何被使用。用得好，它会让优质的服

务变得更容易；用得不好，它不过是一

个昂贵的电子酒单。

但无论如何，站在吧台后面那个

为你倒酒、与你聊天、记住你上一次点

的是什么酒的人，依然是这个故事真

正的核心。

工具而已，主角仍是人

AI的介入还带来了一个意想不

到的好处：它让经营者更有勇气去尝

试小众酒款。

Wilson坦言，过去，酒单越做越

保守，因为服务员不敢推荐自己不熟

悉的酒，客人也不敢点没听过的酒。

这是一种典型的“双向恐惧”：餐厅怕

采购了卖不掉，客人怕点了不喜欢。

结果就是，全世界餐厅的酒单越来越

相似，永远只有赤霞珠、霞多丽那几张

“安全牌”。

但现在，情况正在改变。“有了精

准的推荐工具，我更有信心去采购那

些不那么主流的酒。”Wilson说，“因

为系统可以帮我把它推荐给‘可能识

货’的客人。”算法不会偷懒，它不会因

为一款酒知名度低就自动屏蔽它。只

要风味逻辑上匹配，AI完全可以把它

和那些畅销品并列推荐。这样一来，

酒单变得更多样，客人的选择边界也

在不知不觉中被拓宽了。

这或许是最值得长期观察的一个

趋势：技术不仅没有导致同质化，反而

可能成为抵抗同质化的工具。

一份更大胆的酒单

AI 会不会让侍酒师变得多余？

这是整场讨论中最核心、也最容易产

生误解的部分。Wilson的回答非常

干脆：不会。相反，它让侍酒师变得更

强大，让他们能够把时间花在只有人

才能做好的事情上。

一位经验丰富的侍酒师的价值，

从来不只是背诵产区、品种和年份。

他真正的功夫在于：读懂这桌客人是

商务宴请还是朋友小聚；判断那位独

自坐在角落的女士今天是想尝试新鲜

事物，还是只想喝一杯熟悉的酒；在恰

当的时机走上前去，用一句轻松的推

荐打破沉默，而不是机械地推销一款

高分酒。这些基于情绪、语境和微妙

人际互动的判断，目前的AI完全做不

到，也不应该交给AI去做。

Wilson用了一个很形象的比喻：

“曾几何时，如果你想在吐司上抹黄

油，你得自己搅上30分钟的奶油。现

在，我只需要打开冰箱。这并没有让

黄油变得不那么美味，只是让它更容

易获得。”AI在葡萄酒服务中的角色，

就像是那台冰箱，它没有改变优质服

务的本质，只是降低了实现优质服务

的门槛。侍酒师仍然是那瓶黄油的创

造者，只是不再需要从零开始搅打了。

不会消失的不会消失的““人人””

如果说“卖得更好”是前台看得见

的变化，那么，后台那些不那么可观的

收益，可能更加值得注意。Wilson特

别提到了一个容易被忽视的指标：损

耗。

餐厅开了一瓶葡萄酒，如果只倒出

一两杯，剩下的常常只能倒掉。这种浪

费，在传统餐饮模式中几乎是不可避免

的——客人点了一杯陌生的酒，尝了一

口不喜欢，剩下的酒就成了成本。

Wilson说，自从用了AI辅助推荐，餐

厅的损耗记录出现了“非常明显的好

转”。因为推荐更精准，客人点到自己

真正喜欢的那一款酒的概率大大增加，

整瓶卖掉的概率更高，开瓶后被浪费的

酒显著减少。对于利润率本就吃紧的

餐饮行业来说，这不是一笔小账。

另一个不那么显眼，但同样重要的

收益，体现在员工培训上。Wilson描

述了一个真实的场景：一个新入职的服

务员，头一两周可能有超过40%的时间

都在翻手机查资料——回答客人关于

某款酒是不是过桶、配什么菜好之类的

琐碎问题。有了AI知识库，这些信息

可以随时调取，新人上手更快，老员工

也不需要在每一桌客人面前重复同质

化的基础知识。“我们的调酒师非常出

色，他们看着客人的眼睛，真正知道客

人在寻找什么。”Wilson说，“但问题

是，如何确保他们拥有所需的所有知

识？”AI不是来替代他们的，而是来给

他们配备一个永不疲倦的助手。

那些看不到的运营收益

在纳帕谷万豪酒店总经理 Ra-

chel Wilson看来，AI对葡萄酒销售带

来的改变，核心不是自动化，而是精

准。“个性化就是为客人找到合适的产

品。”她在近期的一场行业研讨会上表

示，“他们想要什么？他们会喜欢什

么？”这听起来像是一句正确的废话，但

背后的商业逻辑却非常实在。

Wilson观察到，过去两年，无酒精

葡萄酒和无酒精鸡尾酒的销量在她所

在的酒店里突然飙升。这种消费偏好

的快速转移，如果只依赖传统的静态酒

单和侍酒师的个人经验，很难被及时捕

捉。而AI系统可以实时分析库存变

化、销售趋势和客人反馈，在几秒钟之

内调整推荐策略。当一位客人因为健

康或驾驶原因想点无酒精饮品时，系统

能够迅速给出几款选项，而不是让服务

员临时翻资料或者靠猜。

更重要的是，这种推荐不以“推高

价酒”为目标。Wilson强调，当客人真

正喝到自己喜欢的酒时，他们自然就会

多喝、多买。“卖得更好，就是卖得更

多”，这个看似朴素的道理，在实际运营

中却常常被忽略。传统模式下的葡萄

酒推销往往用力过猛，服务员被要求主

推高毛利产品，结果客人点了却不喜

欢，剩余的酒变成损耗，下次也不再信

任服务员的推荐。而AI驱动的个性化

服务，恰好绕开了这个陷阱：它把“猜你

喜欢”的准确率提高了，客人开心，餐厅

也减少了浪费。

一场关于“精准”的变革

Culture文化A8 2026.5.19
编辑：闫秀梅 读者热线：0535-6631047


