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 چکیده
 آن مهمتتری  کت  است  متورر رقتببتی مزیت  بت  دستتاببی بر مختلفی عوامل

پتووش  ابرتر بتب بر ای  اسبس  .ببشدمی ببزاریببی عنبصرآماخت  و ببزاریببی

عوامتل آماختتت  ببزاریتتببی لم قتوت، قامتت ، م تتبن و شتد  بررستتی   تت  

شتد   از  ظترپتووش  صتورت ررفتت  است ی ایت  خدمبت پس از فترو(  

شمبستتیی از شتبخ   -شتب ووصتافی آوری دادهکبربردی و از  ظر رو( جمع

جتی پوشبک دیببشدی جبمع  آمبری را مشتریبن فروشیبه اینتر تی مادا ی می

، و لاتل رررستاون دنتد متیاتری ب استتفبده از دشند ک  بت، وش ال میاستبیل

جهت   وراری در دستترس  فر برآورد رردیدی رو(  مو   021اجم  مو   

در وجزیت  و و لاتل آمتبری، از  یشب از پرسشنبم  استتفبده شتدرردآوری داده

و  SMART PLSافزارشتبی سبزی معبدلات سبختبری و  تر روی رد مدت

SPSS   از بتا  عوامتل آماختت  استفبده شده اس ی بتر استبس  تتبیا ابصتل

بتر ببزاریببی بررسی شده، عوامل م قوت، قام  و ختدمبت پتس از فترو( 

معنتبدار  مثب  و وبرار جی استبیلپوشبک دیفروشیبه آ لای   افظ مشتریبن

جتی پوشتبک دیفروشتیبه آ لایت   افتظ مشتتریبنبتر امب عبمل م تبن  دارد

شتده مشتتری بتر ارز( ادراکشمچنتا   یدارد تمعنتبدار  مثب  و راروب استبیل

افظ مشتری در فروشیبه آ لای  دی جی استبیل وبرار مثب  و معنتبدار داردی 

شتده مشتتری از م قوت، قام  و خدمبت پتس از فترو( بتر ارز( ادراک

شتده مشتتری در فروشتیبه آ لایت  دی رر ارز( ادراکطریق متیار ماب جی

شده مشتری از طریق وبرار معنبدار دارد امب م بن بر ارز( ادراکجی استبیل 

شتده مشتتری در فروشتیبه آ لایت  دی جتی رر ارز( ادراکمتیار ماتب جی

 استبیل وبرار معنبدار  داردی

 :واژه های کلیدی
شده مشتریارز( ادراک ؛م بن ؛خدمبت پس از فرو( ؛قام ؛ م قوت  

 

 

 

Abstract: 

Various factors affect the achievement of competitive 

advantage, the most important of which are marketing 

and marketing mix elements. Accordingly, the present 

study aims to investigate the role of marketing mix 

factors (product, price, location and after-sales 

service). This research is descriptive-correlational 

from the field branch in terms of applied purpose and 

in terms of data collection method. The statistical 

population consists of customers of Digistyle clothing 

online store, which using multivariate regression 

analysis, the sample size was estimated to be 120 

people. Available sampling method and a 

questionnaire was used to collect data. In statistical 

analysis, the structural equation modeling approach 

and SMART PLS and SPSS software have been used. 

Based on the results obtained from the mixed 

marketing factors, product, price and after-sales factors 

have a positive and significant effect on retaining 

customers of Digistyle online clothing store, but the 

location factor does not have a positive and significant 

effect on retaining customers of Digistyle online 

clothing store. . Also, the perceived value of the 

customer has a positive and significant effect on 

customer retention in the DJ Style online store. 

Product, price and after-sales service have a significant 

effect on the customer's perceived value through the 

mediator value of the customer's perceived value in the 

DJ Style online store, but location has no significant 

effect on the customer's perceived value through the 

mediator value of the customer's perceived value in the 

DJ Style online store.  
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