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本发明公开了基于互联网信息传播技术的

共享家居体验营销系统及方法，包括多个家居定

制公司的全屋定制家居体验网络平台和客户端

APP，全屋定制家居体验网络平台与客户端APP通

过网络连接，全屋定制家居体验网络平台包含家

居定制免费布设子程序、家居定制存储子程序、

家居定制呈现子程序、定制数据生成子程序、家

居在线购买产品子程序和家居售后服务子程序，

客户端APP当客户选择对应的家居定制公司时，

能够通过互联网进入该公司的全屋定制家居体

验网络平台中进行推荐预约体验、在线购买产

品、免费设计、装修工程、采购物品及售后服务的

选择子程序，并通过访问进行家居定制场景预览

和预约已安装的现场体验。本发明实现线上线下

双操作。
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1.一种基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统，其特征在于，采用基于网

络互联的计算机进行设计，包括安装于服务器计算机上的一个以上的家居定制公司的全屋

定制家居体验网络平台(2)和安装于客户计算机上的客户端APP(1)，所述家居定制公司的

全屋定制家居体验网络平台(2)与所述客户端APP(1)通过网络进行互操作和信息共享，其

中所述全屋定制家居体验网络平台(2)包含：

家居定制免费布设子程序(7)，用于将所述装修用品模型在家居户型模型中进行模拟

全屋定制家居体验网络，形成家居定制模型；

家居定制存储子程序(8)，用于存储装修用品模型的数据信息和家居定制模型的数据

信息；

家居定制呈现子程序(9)，用于对所述家居定制模型以3D线上体验呈现；

定制数据生成子程序(10)，用于将所述装修用品模型生成生产图纸、将所述家居定制

模型生成定制图纸，以及定制预算报价表；

家居在线购买产品子程序(11)，用于在线购买家居产品；

家居售后服务子程序(12)，用于进行售后维护服务；

所述客户端APP(1)，当客户选择对应的家居定制公司时，能够通过互联网进入该公司

的全屋定制家居体验网络平台(2)中进行在线购买产品、免费设计、装修工程、采购物品及

售后服务的选择，并通过互联网访问进行家居定制场景预览以及在线预约并去现场考察。

2.根据权利要求1所述的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统，其特征

在于，在客户端APP(1)中设置有提供咨询服务子程序(3)、提供线上体验服务子程序(4)、提

供预约子程序(5)、荐赏卡子程序(6)和共享子程序(14)，其中：

所述的提供咨询服务子程序(3)是用户能够通过该子程序进行家居中的问题进行咨

询；

所述的提供线上体验服务子程序(4)是用户通过该子程序能够实现在客户端APP(1)中

进行在线设计体验展示活动；

所述提供预约子程序(5)是用户过该子程序能够实现在线预约去案例现场进行体验考

察活动；

所述荐赏卡子程序(6)是以眼见为实，辅助消费者，通过设置荐赏卡，消费者能够购买

荐赏卡到对应家居定制公司领取礼品，并凭借此卡签约定制家具功能；

所述共享子程序(14)是共享已购商品真实体验场景的提供者在将其购买的商品分享

给他人时，产生共享行为获得奖励报酬，且所述的奖励报酬以平台积分、现金、实物、购物券

或合同金额减免的方式体现。

3.根据权利要求1或2所述的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统，其特

征在于，所述客户端APP(1)包含客户数据库子程序(13)，用于给客户提供直接选择或在线

预约查看已有的家居定制模型案例库，客户通过注册后，当选择相应的家居定制公司的家

居定制项目后，通过互联网能够在客户端APP(1)搜索附近家居定制状态栏中进行显示状态

的客户端APP(1)，且所述显示状态通过“未完成案例图标”和“完成案例图标”进行区分。

4.一种基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销方法，采用上述1-3中任意一项

权利要求所述的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统，其特征在于，包括以

下步骤：
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a)用户通过分享或者直接获取客户端APP(1)并进行下载，下载完后根据客户类型进行

注册，客户包含：未成交客户、已成交客户、消费者、设计师和安装师；

b)注册完成后，登入，客户端APP(1)获取当前地址，然后直接搜索附近已经使用本客户

端APP(1)且已经进行家居设计或已经完成家居设计安装的使用者和体验空间提供者，然后

在当前位置的电子地图上进行显示，显示通过“未完成案例图标”和“完成案例图标”进行区

分类型，然后客户能够通过在线预约选择去周边的成功案例去实地勘察；

c)客户进入家居设计界面，在家居设计界面中展示有一家以上的家居定制公司的全屋

定制家居体验网络平台(2)，客户选择对应的全屋定制家居体验网络平台(2)后，通过互联

网连接该平台，在对应的全屋定制家居体验网络平台(2)中有推荐的设计师和安装师进行

选择，选择完成后，选择的设计师或安装师能自行完成所购订单；并进行在线设计最终呈现

3D视觉效果，当实体设计完成后，点击完成，直接可生成与实体感一致的3D视觉效果，实现

线上体验；

d)当客户在交易开始后或直接完成过程中，能够自行选择是否加入荐赏家案例，若，加

入荐赏家案例，将客户位置、客户设计的状态储存在客户数据库子程序(13)中并定期进行

更新，最终构建成完整的一套荐赏家案例库。

5.根据权利要求4所述的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销方法，其特征

在于，在步骤b中，所述登入能够采用手机号登入或微信登入或密码加账号登入或QQ登入。

6.根据权利要求4或5所述的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销方法，其特

征在于，所述客户端APP(1)还包含查阅案例子程序、地图案例子程序、定位子程序、个人信

息查阅子程序、预约记录查询子程序、消费记录查询子程序、联系客户子程序和评价子程

序。

7.根据权利要求4或5所述的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销方法，其特

征在于，所述客户端APP(1)的登入流程步骤包含：

a)进入界面；选择对应模式，所述模式包含；定位或尊享；若选择定位，进入步骤b，若选

择尊享，进入步骤d；

b)进入定位首页；进入步骤c；

c)根据需要选择案例详情页或个人信息页；若选择案例详情页进入步骤e；若选择个人

信息页进入步骤f；

d)根据需要选择查看详情简介或购买荐赏卡，若选择查看详情简介，跳转到步骤q；若

选择购买荐赏卡通过外站跳转到对应全屋定制家居体验网络平台(2)进行购买，并跳转到

步骤q；

e)查看案例详情；预约查看，跳转到步骤f；

f)判断客户是否已经登入；是，跳转到步骤h；否，跳转到步骤i；

g)判断客户是否已经登入；是，跳转到步骤i；否，跳转到步骤h；

h)进入个人信息页补充修改信息，完成后结束；

i)跳转到客户界面；跳转到步骤j；

j)是否需要登入，是，跳转到步骤m；否，返回步骤b；

k)进入荐赏预约；判断预约是否成功，是，跳转到步骤l；否，返回步骤b；

l)去线下实际考察；并判断是否达成交易意向，是，交易开始，否，结束，交易开始后，直
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至完成，并进入是否加入荐赏家案例，是，通过后台记录进行，否直接结束；

m)判断是否有账号，是，跳转到步骤n；否，跳转到步骤o；

n)判断是否忘记密码，是，找回密码；否，跳转到步骤p；

o)注册账号；注册完成；

p)登入对应账号，登入成功进入选择全屋定制家居体验网络平台(2)界面；

q)判断是否兴趣；是跳转到步骤i；否，结束。
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基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统及方法

技术领域

[0001] 本发明涉及一种家居展示营销的技术领域，尤其是基于互联网信息传播技术的共

享家居体验营销系统及方法。

背景技术

[0002] 家居装饰(包括智能家居)目前的展示营销方式是基于建材市场或购物中心的展

厅样品样板房陈列，配合不定期促销活动实现销售。但这样的销售模式在实际销售中，展厅

效果体验和客户现场完工后的真实体验有一定差距，导致最终消费者出现不满意现象时常

发生，由于目前的客户大多是新客户，而且又没有可以借鉴的实体设计，导致一开始设计方

案与真实差距重大，最好的方法就是通过参观实地完工和已购买客户反馈进行直接有效的

结合，并且利用老客户推荐新客户(老介新)成功销售的比例平均约为20％，成功率高达

80％，这样的营销模式目前市场的重点推广对象，但目前并未有这样一套营销策略，故此本

发明为了迎合市场需要，重新设计了一款线上线下一体同步连接的营销模式，提高市场需

求量。

发明内容

[0003] 本发明的目的是为了解决上述现有技术的不足而提供基于互联网信息传播技术

的共享家居体验营销系统及方法。

[0004] 为了实现上述目的，本发明所设计的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营

销系统，采用基于网络互联的计算机进行设计，包括安装于服务器计算机上的一个以上的

家居定制公司的全屋定制家居体验网络平台和安装于客户计算机上的客户端APP，所述家

居定制公司的全屋定制家居体验网络平台与所述客户端APP通过网络进行互操作和信息共

享，其中所述全屋定制家居体验网络平台包含：

[0005] 家居定制免费布设子程序，用于将所述装修用品模型在家居户型模型中进行模拟

全屋定制家居体验网络，形成家居定制模型；

[0006] 家居定制存储子程序，用于存储装修用品模型的数据信息和家居定制模型的数据

信息；

[0007] 家居定制呈现子程序，用于对所述家居定制模型以3D线上体验呈现；

[0008] 定制数据生成子程序，用于将所述装修用品模型生成生产图纸、将所述家居定制

模型生成定制图纸，以及定制预算报价表；

[0009] 家居在线购买产品子程序，用于在线购买家居产品；

[0010] 家居售后服务子程序，用于进行售后维护服务；

[0011] 所述客户端APP，当客户选择对应的家居定制公司时，能够通过互联网进入该公司

的全屋定制家居体验网络平台中进行在线购买产品、免费设计、装修工程、采购物品及售后

服务的选择，并通过互联网访问进行家居定制场景预览以及在线预约并去现场考察。

[0012] 作为优选，在客户端APP中设置有提供咨询服务子程序、提供线上体验服务子程
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序、提供预约子程序和荐赏卡子程序，其中：

[0013] 所述的提供咨询服务子程序是用户能够通过该子程序进行家居中的问题进行咨

询；

[0014] 所述的提供线上体验服务子程序是用户通过该子程序能够实现在客户端APP中进

行在线设计体验展示活动；

[0015] 所述提供预约子程序是用户过该子程序能够实现在线预约去案例现场进行体验

考察活动；

[0016] 所述荐赏卡子程序是以眼见为实，辅助消费者，通过设置荐赏卡消费者能够购买

荐赏卡到对应家居定制公司领取礼品，并凭借此卡签约定制家具功能；

[0017] 所述共享子程序是共享已购商品真实体验场景的提供者，在将其购买的商品分享

给他人时，产生共享行为获得奖励报酬，且所述的奖励报酬以平台积分、现金、实物、购物券

或合同金额减免的方式体现。

[0018] 作为优选，所述客户端APP包含客户数据库子程序，用于给客户提供直接选择或在

线预约查看已有的家居定制模型案例库，客户通过注册后，当选择相应的家居定制公司的

家居定制项目后，通过互联网能够在客户端APP搜索附近家居定制状态栏中进行显示状态

的客户端APP，且所述显示状态通过“未完成案例图标”和“完成案例图标”进行区分。

[0019] 本发明还公开了一种基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销方法，采用上

述所述的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统，包括以下步骤：

[0020] a)用户通过分享或者直接获取客户端APP并进行下载，下载完后根据客户类型进

行注册，客户包含：未成交客户、已成交客户、消费者、设计师和安装师；

[0021] b)注册完成后，登入，客户端APP获取当前地址，然后直接搜索附近已经使用本客

户端APP且已经进行家居设计或已经完成家居设计安装的使用者和体验空间提供者，然后

在当前位置的电子地图上进行显示，显示通过“未完成案例图标”和“完成案例图标”进行区

分类型，然后客户能够通过在线预约选择去周边的成功案例去实地勘察；

[0022] c)客户进入家居设计界面，在家居设计界面中展示有一家以上的家居定制公司的

全屋定制家居体验网络平台，客户选择对应的全屋定制家居体验网络平台后，通过互联网

连接该平台，在对应的全屋定制家居体验网络平台中有推荐的设计师和安装师进行选择，

选择完成后，选择的设计师或安装师能自行完成所购订单；并进行在线设计最终呈现3D视

觉效果，当实体设计完成后，点击完成，直接可生成与实体感一致的3D视觉效果，实现线上

体验；

[0023] d)当客户在交易开始后或直接完成过程中，能够自行选择是否加入荐赏家案例，

若，加入荐赏家案例，将客户位置、客户设计的状态储存在客户数据库子程序中并定期进行

更新，最终构建成完整的一套荐赏家案例库。

[0024] 作为优选，在步骤b中，所述登入能够采用手机号登入或微信登入或密码加账号登

入或QQ登入。

[0025] 作为优选，所述客户端APP还包含查阅案例子程序、地图案例子程序、定位子程序、

个人信息查阅子程序、预约记录查询子程序、消费记录查询子程序、联系客户子程序和评价

子程序。

[0026] 作为优选，所述客户端APP的登入流程步骤包含：
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[0027] a)进入界面；选择对应模式，所述模式包含；定位或尊享；若选择定位，进入步骤b，

若选择尊享，进入步骤d；

[0028] b)进入定位首页；进入步骤c；

[0029] c)根据需要选择案例详情页或个人信息页；若选择案例详情页进入步骤e；若选择

个人信息页进入步骤f；

[0030] d)根据需要选择查看详情简介或购买荐赏卡，若选择查看详情简介，跳转到步骤

q；若选择购买荐赏卡通过外站跳转到对应全屋定制家居体验网络平台进行购买，并跳转到

步骤q；

[0031] e)查看案例详情；预约查看，跳转到步骤f；

[0032] f)判断客户是否已经登入；是，跳转到步骤h；否，跳转到步骤i；

[0033] g)判断客户是否已经登入；是，跳转到步骤i；否，跳转到步骤h；

[0034] h)进入个人信息页补充修改信息，完成后结束；

[0035] i)跳转到客户界面；跳转到步骤j；

[0036] j)是否需要登入，是，跳转到步骤m；否，返回步骤b；

[0037] k)进入荐赏预约；判断预约是否成功，是，跳转到步骤l；否，返回步骤b；

[0038] l)去线下实际考察；并判断是否达成交易意向，是，交易开始，否，结束，交易开始

后，直至完成，并进入是否加入荐赏家案例，是，通过后台记录进行，否直接结束；

[0039] m)判断是否有账号，是，跳转到步骤n；否，跳转到步骤o；

[0040] n)判断是否忘记密码，是，找回密码；否，跳转到步骤p；

[0041] o)注册账号；注册完成；

[0042] p)登入对应账号，登入成功进入选择全屋定制家居体验网络平台界面；

[0043] 判断是否兴趣；是跳转到步骤i；否，结束。

[0044] 本发明得到的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统及方法，通过客

服人员(荐赏顾问)根据客户线上预约信息联络体验真实空间(由老客户提供)展厅，并现场

讲解提供一对一营销和设计服务，充分利用老客户评价的影响力促成交，同时成交后邀请

客户加入″荐赏家″平台，分享体验，充分利用新居空闲期获取平台回报，并通过共享新居装

饰体验实现社交空间扩展，结交新邻居，体验空间提供者的主题是“我的家欢迎你来参观，

我将很乐意回答你的咨询，并提供后续可能的购买建议″。此项目将有助于我们更好的体验

产品和社区经济社交及社交圈层，也将有助于优质产品的快速传播推广，最终解决了虚假

评价和盲目消费的问题；同时是一款高品质安装服务平台的线上信息平台，其由专业设计

师和安装师组成的专业服务团队，由荐赏家平台交付的客户家居展示是真实可靠的产品，

客户可通过客户端app指定信任的设计师和安装师完成所购订单，该APP可全程提供服务质

量保障和产品质量保险，实现平台共享真实体验，无忧购物和重复推荐，成为一种体验式消

费及传播模式的商业模式。

附图说明

[0045] 图1是本实施例中基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统的结构示意

图；

[0046] 图2是本实施例中全屋定制家居体验网络平台的结构示意图；
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[0047] 图3是本实施例中客户端APP的结构示意图。

[0048] 附图标记中：1.客户端APP；2.全屋定制家居体验网络平台；3.提供咨询服务子程

序；4.提供线上体验服务子程序；5.提供预约子程序；6.荐赏卡子程序；7.家居定制免费布

设子程序；8.家居定制存储子程序；9.家居定制呈现子程序；10.定制数据生成子程序；11.

家居在线购买产品子程序；12.家居售后服务子程序；13.客户数据库子程序；14.共享子程

序。

具体实施方式

[0049] 下面结合实施例对本发明进一步说明。

[0050] 实施例：

[0051] 如图1-图3所示，本实施例提供的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销

系统，采用基于网络互联的计算机进行设计，包括安装于服务器计算机上的一个以上的家

居定制公司的全屋定制家居体验网络平台2和安装于客户计算机上的客户端APP1，所述家

居定制公司的全屋定制家居体验网络平台2与所述客户端APP1通过网络进行互操作和信息

共享，其中所述全屋定制家居体验网络平台2包含：

[0052] 家居定制免费布设子程序7，用于将所述装修用品模型在家居户型模型中进行模

拟全屋定制家居体验网络，形成家居定制模型；

[0053] 家居定制存储子程序8，用于存储装修用品模型的数据信息和家居定制模型的数

据信息；

[0054] 家居定制呈现子程序9，用于对所述家居定制模型以3D线上体验呈现；

[0055] 定制数据生成子程序10，用于将所述装修用品模型生成生产图纸、将所述家居定

制模型生成定制图纸，以及定制预算报价表；

[0056] 家居在线购买产品子程序11，用于在线购买家居产品；

[0057] 家居售后服务子程序12，用于进行售后维护服务；

[0058] 所述客户端APP1，当客户选择对应的家居定制公司时，能够通过互联网进入该公

司的全屋定制家居体验网络平台2中进行在线购买产品、免费设计、装修工程、采购物品及

售后服务的选择，并通过互联网访问进行家居定制场景预览以及在线预约并去现场考察。

[0059] 作为优选，在客户端APP1中设置有提供咨询服务子程序3、提供线上体验服务子程

序4、提供预约子程序5和荐赏卡子程序6，其中：

[0060] 所述的提供咨询服务子程序3是用户能够通过该子程序进行家居中的问题进行咨

询；

[0061] 所述的提供线上体验服务子程序4是用户通过该子程序能够实现在客户端APP1中

进行在线设计体验展示活动；

[0062] 所述提供预约子程序5是用户过该子程序能够实现在线预约去案例现场进行体验

考察活动；

[0063] 所述荐赏卡子程序6是以眼见为实，辅助消费者，通过设置荐赏卡消费者能够购买

荐赏卡到对应家居定制公司领取礼品，并凭借此卡签约定制家具功能；

[0064] 所述共享子程序14是共享已购商品真实体验场景的提供者在将其购买的商品分

享给他人时，产生共享行为获得奖励报酬，且所述的奖励报酬以平台积分、现金、实物、购物
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券或合同金额减免的方式体现。

[0065] 作为优选，所述客户端APP1包含客户数据库子程序13，用于给客户提供直接选择

或在线预约查看已有的家居定制模型案例库，客户通过注册后，当选择相应的家居定制公

司的家居定制项目后，通过互联网能够在客户端APP1搜索附近家居定制状态栏中进行显示

状态的客户端APP1，且所述显示状态通过“未完成案例图标”和“完成案例图标”进行区分。

[0066] 本实施例还公开了一种基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销方法，采用

上述所述的基于互联网信息传播技术的共享家居体验营销系统，包括以下步骤：

[0067] a)用户通过分享或者直接获取客户端APP1并进行下载，下载完后根据客户类型进

行注册，客户包含：未成交客户、已成交客户、消费者、设计师和安装师；

[0068] b)注册完成后，登入，客户端APP1获取当前地址，然后直接搜索附近已经使用本客

户端APP1且已经进行家居设计或已经完成家居设计安装的使用者和体验空间提供者，然后

在当前位置的电子地图上进行显示，显示通过“未完成案例图标”和“完成案例图标”进行区

分类型，然后客户能够通过在线预约选择去周边的成功案例去实地勘察；

[0069] c)客户进入家居设计界面，在家居设计界面中展示有一家以上的家居定制公司的

全屋定制家居体验网络平台2，客户选择对应的全屋定制家居体验网络平台2后，通过互联

网连接该平台，在对应的全屋定制家居体验网络平台2中有推荐的设计师和安装师进行选

择，选择完成后，选择的设计师或安装师能自行完成所购订单；并进行在线设计最终呈现3D

视觉效果，当实体设计完成后，点击完成，直接可生成与实体感一致的3D视觉效果，实现线

上体验；

[0070] d)当客户在交易开始后或直接完成过程中，能够自行选择是否加入荐赏家案例，

若，加入荐赏家案例，将客户位置、客户设计的状态储存在客户数据库子程序13中并定期进

行更新，最终构建成完整的一套荐赏家案例库。

[0071] 作为优选，在步骤b中，所述登入能够采用手机号登入或微信登入或密码加账号登

入或QQ登入。

[0072] 作为优选，所述客户端APP1还包含查阅案例子程序、地图案例子程序、定位子程

序、个人信息查阅子程序、预约记录查询子程序、消费记录查询子程序、联系客户子程序和

评价子程序。

[0073] 在本实施中能够预约的客户为预约体验者，其为该品牌商品的目标用户，可便于

商家实施“精准营销服务”，同时预约体验者一旦购买成功，自动转换身份成为共享场景提

供者，经过"推荐/欣赏/奖赏"循环复制积累，可形成清晰的商品用户群和构建社区经济社

群，且所述共享场景提供者是能够将自己设计的场景共享给其他人的共享场景提供者。

[0074] 作为优选，所述客户端APP1的登入流程步骤包含：

[0075] a)进入界面；选择对应模式，所述模式包含；定位或尊享；若选择定位，进入步骤b，

若选择尊享，进入步骤d；

[0076] b)进入定位首页；进入步骤c；

[0077] c)根据需要选择案例详情页或个人信息页；若选择案例详情页进入步骤e；若选择

个人信息页进入步骤f；

[0078] d)根据需要选择查看详情简介或购买荐赏卡，若选择查看详情简介，跳转到步骤

q；若选择购买荐赏卡通过外站跳转到对应全屋定制家居体验网络平台2进行购买，并跳转
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到步骤q；

[0079] e)查看案例详情；预约查看，跳转到步骤f；

[0080] f)判断客户是否已经登入；是，跳转到步骤h；否，跳转到步骤i；

[0081] g)判断客户是否已经登入；是，跳转到步骤i；否，跳转到步骤h；

[0082] h)进入个人信息页补充修改信息，完成后结束；

[0083] i)跳转到客户界面；跳转到步骤j；

[0084] j)是否需要登入，是，跳转到步骤m；否，返回步骤b；

[0085] k)进入荐赏预约；判断预约是否成功，是，跳转到步骤l；否，返回步骤b；

[0086] l)去线下实际考察；并判断是否达成交易意向，是，交易开始，否，结束，交易开始

后，直至完成，并进入是否加入荐赏家案例，是，通过后台记录进行，否直接结束；

[0087] m)判断是否有账号，是，跳转到步骤n；否，跳转到步骤o；

[0088] n)判断是否忘记密码，是，找回密码；否，跳转到步骤p；

[0089] o)注册账号；注册完成；

[0090] p)登入对应账号，登入成功进入选择全屋定制家居体验网络平台2界面；

[0091] q)判断是否兴趣；是跳转到步骤i；否，结束。

[0092] 本实施例中通过客服人员(荐赏顾问)根据客户线上预约信息联络体验真实空间

(由老客户提供)展厅，并现场讲解提供一对一营销和设计服务，充分利用老客户评价的影

响力促成交，同时成交后邀请客户加入″荐赏家″平台，分享体验，充分利用新居空闲期获取

平台回报，并通过共享新居装饰体验实现社交空间扩展，结交新邻居，体验空间提供者的主

题是“我的家欢迎你来参观，我将很乐意回答你的咨询，并提供后续可能的购买建议″。此项

目将有助于我们更好的体验产品和社区经济社交及社交圈层，也将有助于优质产品的快速

传播推广，最终解决了虚假评价和盲目消费的问题；同时是一款高品质安装服务平台的线

上信息平台，其由专业设计师和安装师组成的专业服务团队，由荐赏家平台交付的客户家

居展示是真实可靠的产品，客户可通过客户端app指定信任的设计师和安装师完成所购订

单，该APP可全程提供服务质量保障和产品质量保险，实现平台共享真实体验，无忧购物和

重复推荐，成为一种体验式消费及传播模式的商业模式。
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