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ABSTRACT 
 

Revenue management (RM) stands as a cornerstone strategy within the multifaceted 

landscape of the hospitality industry, offering businesses a systematic framework for 

anticipating, managing, and optimizing revenue streams. Rooted in the principles of 

demand forecasting, inventory optimization, and dynamic pricing, RM encompasses a 

spectrum of strategic levers aimed at maximizing revenue generation while 

concurrently enhancing customer satisfaction and organizational profitability. Within 

the dynamic ecosystem of the restaurant sector, where competition is intense and profit 

margins are inherently constrained, the implementation of effective RM strategies 

assumes heightened significance as establishments vie for market share and sustainable 

growth.  

 

Moreover, as the restaurant industry landscape continues to evolve in response to 

shifting consumer preferences and technological advancements, new paradigms and 

trends in revenue management are beginning to emerge. The proliferation of 

subscription-based business models, the advent of data-driven personalization 

strategies, and the growing emphasis on sustainability and ethical sourcing are just a 

few examples of the transformative forces shaping the future of revenue management 

in the restaurant sector. By elucidating these emergent themes and discerning their 

implications for revenue management practices, this work seeks to facilitate informed 

decision-making and strategic adaptation among industry stakeholders. 

 

This work endeavors to undertake a comprehensive examination of the extant literature 

surrounding revenue management techniques specific to the restaurant industry. 

Through a rigorous review and synthesis of scholarly research, industry reports, and 

practitioner insights, it aims to delineate key strategic levers, elucidate prevalent 

implementation barriers, and discern emergent themes warranting scholarly inquiry 

and practical application. The thesis starts with an evaluation of the consumer 

acquisition and retention strategies currently used by the restaurateurs. Subsequently, 

we develop a comprehensive model for restaurateurs to optimize their consumer 

acquisition and retention strategies. The study provides restaurateurs with a set of 

targeted promotional strategies designed to attract new customers to their 

establishments. The study also introduces a model that identifies the critical factors 
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influencing consumers' decisions to revisit restaurants, offering valuable insights into 

customer retention.  

 

Next, the thesis presents a comprehensive framework designed to assist restaurateurs 

in implementing subscription models within their establishments. This involves 

developing willingness-to-pay models, which are instrumental in identifying the 

appropriate consumer segments to target. We also develop various models addressing 

the motivations and barriers associated with the adoption of subscription models in the 

restaurant industry. These models can be integrated and can be used to facilitate 

restaurateurs in smoothly transitioning to subscription-based services.  

 

The next study presents mathematical models for designing subscription packages and 

optimizing the pricing of subscription packages offered by the restaurateurs. We 

propose a framework which will help the restaurateurs in effectively designing the 

subscription packages as well as optimally price those packages. Initially, an analytical 

approach is utilized to design the packages. Subsequently, we propose an optimization 

model to determine the optimal pricing strategy for these packages. The models 

developed for pricing the subscription packages has the potential to be utilized by 

restaurateurs globally, enabling them to effectively determine the optimal pricing for 

their subscription packages. 

 

In summation, this work offers a comprehensive synthesis of the extant literature on 

revenue management within the restaurant industry, elucidating key principles, 

identifying implementation challenges, and discerning emergent trends. By providing 

restaurateurs with a nuanced understanding of the strategic levers, implementation 

barriers, and emergent themes shaping the landscape of RM, this work seeks to 

empower restaurateurs with the knowledge and insights necessary to optimize revenue 

performance and sustain competitive advantage in an ever-evolving marketplace. 

 

Keywords: Restaurant, Revenue Management, Modelling, Optimization, Regression, 

Subscription models, Pricing, Targeted Marketing 

 

 



v 

 

साराााांश 

 
राजस्व प्रबंधन (आरएम) आतिथ्य उद्योग के बहुआयामी पररदृश्य के भीिर एक आधारतिला रणनीति के 

रूप में खडा है, जो व्यवसायो ंको राजस्व धाराओ ंका अनुमान लगाने, प्रबंतधि करने और अनुकूलन करने 

के तलए एक व्यवस्थिि ढांचा प्रदान करिा है। मांग पूवाानुमान, इन्वेंट्र ी ऑतिमाइजेिन और गतििील मूल्य 

तनधाारण के तसद्ांिो ंमें तनतहि, आरएम में रणनीतिक लीवर का एक से्पक्ट्रम िातमल है तजसका उदे्दश्य 

राजस्व सृजन को अतधकिम करना है जबतक साथ ही ग्राहक संिुति और संगठनात्मक लाभप्रदिा को 

बढाना है। रेस्तरां के्षत्र के गतििील पाररस्थितिकी िंत्र के भीिर, जहााँ प्रतिस्पधाा िीव्र है और लाभ मातजान 

स्वाभातवक रूप से सीतमि हैं, प्रभावी आरएम रणनीतियो ंका कायाान्वयन बाजार तहसे्सदारी और सिि 

तवकास के तलए प्रतिष्ठानो ंकी होड के रूप में अत्यतधक महत्व रखिा है। इसके अलावा, जैसे-जैसे रेस्तरां 

उद्योग का पररदृश्य उपभोक्ता वरीयिाओं और िकनीकी प्रगति को बदलने के जवाब में तवकतसि होिा 

जा रहा है, राजस्व प्रबंधन में नए प्रतिमान और रुझान उभरने लगे हैं। सदस्यिा-आधाररि व्यवसाय मॉडल 

का प्रसार, डेट्ा-संचातलि वैयस्थक्तकरण रणनीतियो ंका आगमन और स्थिरिा और नैतिक सोतसिंग पर बढिा 

जोर रेस्तरां के्षत्र में राजस्व प्रबंधन के भतवष्य को आकार देने वाली पररविानकारी िस्थक्तयो ं के कुछ 

उदाहरण हैं। इन उभरिे तवषयो ंको स्पि करके और राजस्व प्रबंधन प्रथाओं के तलए उनके तनतहिाथों को 

समझकर, यह काया उद्योग तहिधारको ं के बीच सूतचि तनणाय लेने और रणनीतिक अनुकूलन को 

सुतवधाजनक बनाने का प्रयास करिा है। 

 

यह काया रेस्तरां उद्योग के तलए तवतिि राजस्व प्रबंधन िकनीको ंके आसपास मौजूद सातहत्य की व्यापक 

जांच करने का प्रयास करिा है। तवद्वानो ंके िोध, उद्योग ररपोट्ों और व्यवसायी अंिदृाति की गहन समीक्षा 

और संशे्लषण के माध्यम से, इसका उदे्दश्य प्रमुख रणनीतिक लीवरो ंको तचतत्रि करना, प्रचतलि कायाान्वयन 

बाधाओ ंको स्पि करना और तवद्वानो ंकी जांच और व्यावहाररक अनुप्रयोग की आवश्यकिा वाले उभरिे 

तवषयो ंको समझना है। थीतसस विामान में रेस्तरां मातलको ं द्वारा उपयोग की जाने वाली उपभोक्ता 

अतधग्रहण और प्रतिधारण रणनीतियो ंके मूल्यांकन के साथ िुरू होिी है। इसके बाद, हम रेस्तरां मातलको ं

के तलए उनके उपभोक्ता अतधग्रहण और प्रतिधारण रणनीतियो ंको अनुकूतलि करने के तलए एक व्यापक 

मॉडल तवकतसि करिे हैं। अध्ययन रेस्तरां मातलको ंको उनके प्रतिष्ठानो ंमें नए ग्राहको ंको आकतषाि करने 

के तलए तडजाइन की गई लतक्षि प्रचार रणनीतियो ंका एक सेट् प्रदान करिा है। अध्ययन एक मॉडल भी 

पेि करिा है जो ग्राहको ंके रेस्तरां में तिर से आने के तनणायो ंको प्रभातवि करने वाले महत्वपूणा कारको ं

की पहचान करिा है, जो ग्राहक प्रतिधारण में मूल्यवान अंिदृाति प्रदान करिा है। इसके बाद, थीतसस एक 
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व्यापक रूपरेखा प्रसु्ति करिी है तजसे रेस्तरां मातलको ंको उनके प्रतिष्ठानो ंमें सदस्यिा मॉडल लागू करने 

में सहायिा करने के तलए तडजाइन तकया गया है। इसमें भुगिान करने की इच्छा वाले मॉडल तवकतसि 

करना िातमल है, जो लतक्षि करने के तलए उपयुक्त उपभोक्ता खंडो ंकी पहचान करने में सहायक होिे 

हैं। हम रेस्तरां उद्योग में सदस्यिा मॉडल को अपनाने से जुडी पे्ररणाओं और बाधाओं को संबोतधि करिे 

हुए तवतभन्न मॉडल भी तवकतसि करिे हैं। इन मॉडलो ंको एकीकृि तकया जा सकिा है और इनका उपयोग 

रेस्तरां मातलको ंको सदस्यिा-आधाररि सेवाओं में आसानी से संक्रमण करने में सहायिा करने के तलए 

तकया जा सकिा है। 

 

अगला अध्ययन सदस्यिा पैकेजो ंको तडजाइन करने और रेस्तरां मातलको ंद्वारा पेि तकए जाने वाले 

सदस्यिा पैकेजो ंके मूल्य तनधाारण को अनुकूतलि करने के तलए गतणिीय मॉडल प्रसु्ति करिा है। हम एक 

रूपरेखा प्रस्तातवि करिे हैं जो रेस्तरां मातलको ंको सदस्यिा पैकेजो ंको प्रभावी ढंग से तडजाइन करने के 

साथ-साथ उन पैकेजो ंका इििम मूल्य तनधाारण करने में मदद करेगी। प्रारंभ में, पैकेजो ंको तडजाइन 

करने के तलए एक तवशे्लषणात्मक दृतिकोण का उपयोग तकया जािा है। इसके बाद, हम इन पैकेजो ंके 

तलए इििम मूल्य तनधाारण रणनीति तनधााररि करने के तलए एक अनुकूलन मॉडल प्रस्तातवि करिे हैं। 

सदस्यिा पैकेजो ंके मूल्य तनधाारण के तलए तवकतसि तकए गए मॉडल का उपयोग वैतिक स्तर पर रेस्तरां 

मातलको ंद्वारा तकया जा सकिा है, तजससे वे अपने सदस्यिा पैकेजो ंके तलए इििम मूल्य तनधाारण को 

प्रभावी ढंग से तनधााररि कर सकिे हैं। 

 

संके्षप में, यह काया रेस्तरां उद्योग के भीिर राजस्व प्रबंधन पर मौजूदा सातहत्य का एक व्यापक संशे्लषण 

प्रसु्ति करिा है, तजसमें प्रमुख तसद्ांिो ंको स्पि तकया गया है, कायाान्वयन चुनौतियो ंकी पहचान की गई 

है, और उभरिे रुझानो ंको समझा गया है। रेस्तरां मातलको ंको रणनीतिक लीवर, कायाान्वयन बाधाओं और 

आरएम के पररदृश्य को आकार देने वाले उभरिे तवषयो ंकी सूक्ष्म समझ प्रदान करके, यह काया रेस्तरां 

मातलको ंको राजस्व प्रदिान को अनुकूतलि करने और लगािार तवकतसि हो रहे बाजार में प्रतिस्पधी लाभ 

को बनाए रखने के तलए आवश्यक ज्ञान और अंिदृाति के साथ सिक्त बनाने का प्रयास करिा है। 

 

कीवडा : रेस्तरां, राजस्व प्रबंधन, मॉडतलंग, अनुकूलन, प्रतिगमन, सदस्यिा मॉडल, मूल्य तनधाारण, लतक्षि 

तवपणन 
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