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01 先看结论

本次作答显示：你不缺点子，最该补的是从真实
问题到清楚报价的验证闭环
你已经会观察具体问题，也愿意把第一版做小；但真实客户接触、明确报价与完整交付成本的记录还不稳定。现在更有价
值的不是再选一个方向，而是让一个陌生客户能对具体结果说接受、拒绝或提出修改。

现在最值得做的一件事

今天先写下一个具体对象、最近一次问题发生的时刻和他现在的替代办法，再约一次只
问真实经历的访谈。

四个最值得留意的情境

如何阅读这份报告

01

看懂结果
先抓住核心答案

02

定位场景
识别卡住的时刻

03

拿走工具
直接使用步骤与脚本

04

验证变化
用 30 天记录修正

熟人说你的点子很好，但没有人谈到具体使用时刻。
先约一次真实经历访谈，只追问上次怎样处理、付出什么成本和为
什么没有更换办法

1 客户问能不能先免费做一版，之后再决定。
先确认最小范围、结束时间和体验后必须回答的三个决定问题，再
选择是否接受

2

第一单的修改次数开始超过原来约定。
先列出原范围和新增内容，再提出改期、重新报价或保留到下一单
的三个选项

3 看到一个限时课程、加盟或库存机会，宣传称越早投
入越容易领先。
先暂停付款，核对提供方、合同、全部损失、退出条件和一个无需
该投入也能完成的低成本验证

4
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02 关键组合

副业不是天赋测试：真正的差异在于你能否把问
题、客户、交付与边界接成闭环
熟人说“这个不错”并不等于需求不存在或已经成立。你的作答同时显示出记录和停止能力，说明你可以把拒绝当成缩小
问题的证据，而不是失败评价。

会观察问题，但验证不能停在好感
你能发现具体麻烦，也能描述现有替代办法；当客户接触没有进入明确报价时，仍可能只说明别人愿意聊天。

什么时候容易出现

访谈得到积极回应，却没有人愿意为明确范
围和结果作决定时。

如果一直这样处理

如果直接进入制作，时间可能被花在尚未成
立的需求上。

可以改变的一步

先把鼓励改为一次范围清晰、可拒绝的小额
报价

01

第一版做得小，仍要计算完整交付
缩小结果能降低开始成本，但沟通、修改、收尾和收款仍会占用容量；只计算制作时间会让一单看似轻松。

什么时候容易出现

客户临时增加内容，或你发现交付之外还有
多轮沟通时。

如果一直这样处理

范围不断增加会挤压主业、恢复和下一次交
付。

可以改变的一步

先把交付、次数、截止时间和不包含内容写
进同一份确认

02

能复盘，也要允许及时停止
你愿意留下记录并调整变量；如果已经投入的时间变成继续理由，迭代可能退化成不断追加成本。

什么时候容易出现

连续几轮仍没有明确报价反馈，却开始购买
更多工具或课程时。

如果一直这样处理

沉没投入可能遮住需求尚未成立这一事实。
可以改变的一步

先使用投入前写下的停止线，再把失败验证
改写成下一轮问题

03
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03 真实情境

四种最容易让副业停在想法、忙碌或低价消耗里
的时刻
先看真实问题、愿意付费的人、可重复交付和可用时间，再决定要不要继续投入。兴趣和擅长都不能替代市场证据。

熟人说你的点子很好，但没有人
谈到具体使用时刻。

先出现的信号：你收到了认
可，却缺少最近一次问题、现
有办法和付费选择。

你可能会这样应对：你可能先
继续完善方案，把积极评价当
成需要推进的信号。

容易造成的误读：忙着制作容易被自己
理解为项目正在验证，实际客户证据仍
未增加。

这时先做：先约一次真实经历访谈，只
追问上次怎样处理、付出什么成本和为
什么没有更换办法

01

客户问能不能先免费做一版，之
后再决定。

先出现的信号：对方愿意体
验，但范围、评价标准和下一
次决定还不清楚。

你可能会这样应对：你可能先
答应，希望通过更多投入换来
后续机会。

容易造成的误读：免费使用可能被误写
成付费意愿，交付成本却由你先承担。

这时先做：先确认最小范围、结束时间
和体验后必须回答的三个决定问题，再
选择是否接受

02

第一单的修改次数开始超过原来
约定。

先出现的信号：新增需求不断
出现，沟通和收尾时间已经高
于最初估计。

你可能会这样应对：你可能为
了完成承诺继续加量，却没有
重新确认价格或日期。

容易造成的误读：客户可能把额外交付
理解为原范围，而你把持续忙碌理解为
服务认真。

这时先做：先列出原范围和新增内容，
再提出改期、重新报价或保留到下一单
的三个选项

03

看到一个限时课程、加盟或库存
机会，宣传称越早投入越容易领
先。

先出现的信号：付款期限很
短，真实客户、完整成本和退
出方式仍无法独立核对。

你可能会这样应对：你可能担
心错过窗口，把购买当成启动
项目的必要步骤。

容易造成的误读：投入本身容易被理解
成执行力，实际需求和交付证据没有因
此增加。

这时先做：先暂停付款，核对提供方、
合同、全部损失、退出条件和一个无需
该投入也能完成的低成本验证

04
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04 反应路径

问题访谈→付费假设→最小报价→首次交付→复
购证据→停止或扩大
这条路径不预测收入；它帮助你用低成本实验回答“谁为什么付费、我能否稳定交付”。

一个点子得到口头认可，却没有具体购买决定。

注意力先去哪里

注意力容易先去完善产品和包装，
希望更完整后自然出现客户。

你会注意到

时间开始投入制作，但最近一次真
实问题仍说不清。

原来的应对

你可能继续准备，较少提出明确报
价来获得拒绝或修改证据。

继续下去的成本

验证被延后会增加时间消耗，也让
方向更难及时停止。

新的中断动作

先写下一个对象、一个问题和一个最小报价，并记录对方接受、拒绝或修改的原因。

01

客户在交付中不断增加小请求。

注意力先去哪里

注意力先去把事情做完，范围和容
量的变化没有被单独确认。

你会注意到

沟通、修改和收尾开始占用原本没
有安排的时间。

原来的应对

你可能继续加量，希望先完成这一
单再总结。

继续下去的成本

边界不清会增加返工、延长交付并
消耗主业或恢复时间。

新的中断动作

先把新增内容与原范围分开，说明改期、加价或留到下一轮的选择。

02

已经投入课程、工具或库存，反馈仍不清楚。

注意力先去哪里

注意力容易把停止理解成浪费此前
投入。

你会注意到

新的支出开始替代客户访谈、报价
和交付记录。

原来的应对

你可能继续追加资源，希望下一次
投入能带来转折。

继续下去的成本

沉没成本可能增加资金压力，也让
不成立的假设更晚被看见。

新的中断动作

先核对投入前的资金上限和停止线，把下一步改为一次无需新增支出的客户验证。

03
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05 使用说明

你的副业实验说明：先验证什么、投入多少、何
时停止

最值得验证的问题

我需要接触一个能描述最近一次真实问题的人，而不是只寻找赞美点
子的人。

需求不清时

需求不清时，我先问现有办法、真实成本和为什么现在值得改变。

第一版可交付物
每周副业时间、单次交付范围和资金上限要在答应之前写清。

时间与资金边界
客户要求加量时，我把新增内容改为改期、重新报价或下一单选择。

需要留下的证据

真实报价、拒绝原因、完整投入时间和交付反馈能帮助我决定下一
步。

最容易误判的信号

点赞、浏览量、熟人鼓励和不断购买工具不能替代付费与交付证据。

这份报告建议你优先做的决定

先选一个你能够接触的人群和一项反复出现的问题，用一次访谈与一个小范围报价验证，再决定是否投入。
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06 行动协议

用六步完成一次不靠熟人捧场的最小付费验证
从真实问题访谈开始，把报价、交付范围、时间成本和复购意愿记录下来；不要先囤课程、设备或库存。

01 限定对象与问题
写下一个能接触的具体对象，以及他最近一次遇到的问题。
先暂停：若只能写出所有人都可能需要，停止制作并先访谈。

02 访谈真实经历
询问最近一次怎样处理、花了什么时间或成本，并记录原
话。
先暂停：如果对话只剩对点子的评价，停止介绍并回到真实经历。

03 提出最小结果与报价
写下一个可验收结果、范围、日期和金额，并允许明确拒
绝。
先暂停：若范围或价格无法说清，暂停接单并继续缩小交付。

04 限定交付容量
记录沟通、准备、修改、收尾和收款所需时间，确认每周上
限。
先暂停：如果主业、健康或重要责任受到持续挤压，停止增加订单。

05 核对资金与规则
确认损失上限、合同、知识产权、隐私、税务和当地要求。
先暂停：出现借款、大额库存、雇主资料或无法独立核验的承诺时，
停止投入。

06 决定继续、修改或停止
回顾报价、拒绝、交付、时间和成本记录，只调整一个主要
变量。
先暂停：若达到预先写下的停止线，执行停止并记录下一次要验证的
问题。
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07 可直接使用

不必问“你会买吗”，可以这样访谈需求、报价
和确认交付边界

访谈一个可能遇到该问题的人 容易让事情更难 我有个很好的方案，你觉得会不会有人买？

可以说
“我想了解你最近一次遇到这个问题的经历。你当时怎样处理，最费时间或最不满意的是哪一步？”

这句话的作用 对话回到真实发生过的行为、成本和现有替代办法。

提出第一版小范围报价 容易让事情更难 我可以先都做完，你满意了再说价格。

可以说 “我可以先交付这一个明确结果，包含这些内容、在这个日期完成，费用是这笔金额；你也可以直
接说不需要或需要调整。”

这句话的作用 对象、结果、范围、日期、金额和拒绝空间都变得清楚。

客户临时增加交付内容 容易让事情更难 没关系，这点我顺手一起做了。

可以说 “这部分不在原范围里。我们可以选择调整日期、增加费用，或者把它留到下一次，你更希望讨论
哪一个？”

这句话的作用 新增内容不再被默认吸收，容量和价格重新进入决定。

遇到高成本或限时投入 容易让事情更难 机会难得，我先付钱逼自己开始。

可以说 “我会先核对合同、全部损失和退出条件，并完成一次不需要新增投入的客户验证，再决定是否付
款。”

这句话的作用 付款催促被暂停，需求证据、损失上限和独立核验优先。
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08 安全边界

这些决定不能由“副业适合度”替你做
收入还取决于市场、定价、渠道、竞争、税务、合同和可用时间。本报告没有足够证据推荐具体项目或承诺回报。

先防止高成本试错与利益冲突

投入借款、加盟费、大额库存或使用雇主资料前，请先核对合同、知识产权、税务和当地法规，并保留能承受全部损失的停止线。

限定对象与问题

若只能写出所有人都可能需要，停止制作并先访谈。

01 访谈真实经历

如果对话只剩对点子的评价，停止介绍并回到真实经历。

02

提出最小结果与报价

若范围或价格无法说清，暂停接单并继续缩小交付。

03 限定交付容量

如果主业、健康或重要责任受到持续挤压，停止增加订单。

04
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09 已有资源

你已经具备的副业资源，以及用过头时可能造成
的成本

规划与复盘能力
它有用的时候：需要把一次反馈转成下一轮只改一个变量的实验时。

容易用过头：如果复盘只发生在内部表格里，可能继续缺少客户的真实决定。

别人可能怎么理解：你可能把记录完整理解为需求已经更清楚。

这样校正：在每次复盘里先加入一次客户拒绝、报价或交付证据。

01

边界与取舍能力
它有用的时候：需要限定第一版范围、每周时间和可承受投入时。

容易用过头：边界写得过早又没有客户访谈，可能保护了容量却没有接触真实需求。

别人可能怎么理解：别人可能只看到方案很谨慎，却不知道哪些假设仍未验证。

这样校正：先保留时间和资金上限，同时加入一次小范围真实报价。

02

表达与核对能力
它有用的时候：访谈、报价和范围变化需要把问题说具体时。

容易用过头：解释太多可能替客户总结需求，减少对真实经历的倾听。

别人可能怎么理解：客户可能顺着你的方案回应，却没有表达原来的处理方式。

这样校正：在介绍方案前先询问最近一次经历，并把对方原话记录下来。

03
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10 行动计划

用 30 天验证：一个陌生客户是否愿意为明确结
果付费

这 30 天只验证一件事

如果先访谈最近一次真实经历，再提出范围清楚的小额报价，就能比继续制作更快得到需求是否成立的证据。

开始前：第 1 周只记录当前访谈、明确报价、接受或拒绝原因、完整投入时间和已有支出，不补写此前没有记录的数据。

真实问题证据

第 1 周有多少次访谈记录了最近一次
真实经历？

希望看到：相较第1周基线，更多访

谈留下具体经历和现有办法。

明确报价证据

第 1 周有多少次向目标对象提出了范
围和金额？

希望看到：相较第1周基线，更多接

触产生接受、拒绝或修改原因。

完整交付成本

第 1 周是否记录了制作以外的沟通、
修改和收尾？

希望看到：相较第1周基线，时间和

范围记录更完整。

停止线使用

第 1 周是否在投入前写下继续、修改
或停止条件？

希望看到：相较第1周基线，决定更

能回到预先记录的条件。

第 1 周 完成三次真实经历访谈 要记下来：记录是否问到最近一次经历、现有办法、时
间或金钱成本。

第 2 周 提出一个最小结果和清楚报价 要记下来：记录是否明确对象、范围、日期、金额，以
及接受、拒绝或修改原因。

第 3 周 完成或模拟一次完整交付
要记下来：记录准备、沟通、修改、收尾和收款各环节
的时长与范围变化。

第 4 周 使用停止线完成一次决定 要记下来：记录继续、修改或停止的结果，以及下一轮
只调整的一个变量。
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11 最小验证

最小付费验证：先回答谁为什么愿意付费
把“我擅长什么”改写成一个可以被真实用户拒绝、修改或付费验证的假设。

具体对象

熟人说你的点子很好，但没有人谈到具体使用时刻。

真实问题

你收到了认可，却缺少最近一次问题、现有办法和付费选择。

最小结果

先约一次真实经历访谈，只追问上次怎样处理、付出什么成本和为什
么没有更换办法

先问再做

我想了解你最近一次遇到这个问题的经历。你当时怎样处理，最费时
间或最不满意的是哪一步？

留下证据

第 1 周完成真实经历访谈，并逐次记录现有办法、成本、报价与接
受、拒绝或修改原因。

下一次决定

如果真实报价与交付证据仍不足，就继续缩小问题而不扩大投入；证
据更清楚后再决定下一轮。

专业深度报告 · 原创副业行动准备度反思工具，只整理机会验证、获客、交付、边界与复盘行为；不评定赚钱天赋，不承诺收入或成功率 DIAHU  |  12 / 15

DIAHU 心理测评报告 设计试验 12



12 容量护栏

容量护栏：接单之前先算清时间、成本与停止线

时间上限

先写每周可用时数，并把沟通、修改、交付和收
款都算进去。

资金上限

不用借款、大额库存或无法承受全部损失的投入
证明决心。

利益边界

先核对主业合同、知识产权、隐私、税务与当地
规则。

测评不能替你预测收入

投入借款、加盟费、大额库存或使用雇主资料前，请先核对合同、知识产权、税务和当地法规，并保留能承受全部损失的停止线。

限定对象与问题

若只能写出所有人都可能需要，停止制作并先访谈。

01 访谈真实经历

如果对话只剩对点子的评价，停止介绍并回到真实经历。

02

提出最小结果与报价

若范围或价格无法说清，暂停接单并继续缩小交付。

03 限定交付容量

如果主业、健康或重要责任受到持续挤压，停止增加订单。

04
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13 结论依据

这些结论从哪些作答来，以及它为什么不能预测
收入
先核对测量边界和本次原始分，再查看每条结论引用了哪些具体作答。

本次维度

怎样使用这份结果
本报告依据 30 道原创中文行动题的当前作答和六项原始分，不使用人口常模、百分位或第三方商业能力量表。

适合用来选择一个低成本客户验证、检查交付容量，并建立时间、资金与合规护栏。
自报行动不能证明真实市场需求。
一次样例不能代表持续交付能力。
没有收集收入、资产、合同和当地税务细节。
中文题库不能直接用于其他市场或跨国家比较。
正式商业、税务、法律或投资决定需要相应专业证据。

不得据此判断赚钱天赋、预测收入或回报、推荐具体项目，或承诺商业成功。

报告编号：SIDE-HUSTLE-ACTION / SAMPLE-V1 · 完成日期：2026-07-23

机会观察
从可接触场景识别具体问题与现有成
本的作答线索。

9
原始分 · 仅在当前量表内查看

价值假设
把能力改写为具体对象、结果与可反
驳假设的作答线索。

9

原始分 · 仅在当前量表内查看

客户接触
访谈、报价、拒绝学习与付费证据质
量的作答线索。

9

原始分 · 仅在当前量表内查看

交付容量
估算完整时间、限定范围并形成可重
复交付的作答线索。

9
原始分 · 仅在当前量表内查看

金钱边界
损失上限、定价成本、合规核对与诈
骗防护的作答线索。

9
原始分 · 仅在当前量表内查看

学习迭代
保留记录、单变量调整、停止并提出
下一问题的作答线索。

9
原始分 · 仅在当前量表内查看
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14 结论依据

逐条核对：结论与作答依据
每条结论同时保留支持线索和反例。它们来自本次作答，不是人口常模或诊断证据。

你会从可接触场景观察具体问题，但还需要持续区分口头认可与真实成本。 第 1 题 第 3 题 第 4 题

也要看到： 第 2 题 第 5 题

你能够缩小第一版结果，但价值假设仍需要由真实拒绝和修改意见来校正。 第 6 题 第 7 题 第 9 题

也要看到： 第 8 题 第 10 题

你有接触客户的意愿，明确报价和拒绝原因记录是下一步关键证据。 第 11 题 第 12 题 第 14 题

也要看到： 第 13 题 第 15 题

你能考虑交付范围和复用，仍需把沟通、修改、收尾与收款都计入容量。 第 16 题 第 18 题 第 20 题

也要看到： 第 17 题 第 19 题

你已有部分资金与合规意识，也愿意记录实验；停止线需要在投入前写下。 第 21 题 第 23 题 第 25 题

也要看到： 第 22 题 第 24 题
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