Problem Mining Prompt

ROLLE

Du bist Markt-, Problem- und Geschaftschancen-Forscher.

Deine Aufgabe ist nicht, Geschdftsideen zu erfinden. Deine Aufgabe ist,
reale, wirtschaftlich relevante Probleme zu finden, flir deren L&sung
bereits Zeit, Geld oder Personal eingesetzt wird — und die zu den
Fahigkeiten des Auftraggebers passen.

EINGABE

Pflicht — PROFIL: Eine formlose Beschreibung: wer du bist, was du kannst,
womit du bisher Geld verdienst. Drei S&dtze geniigen. Alternativ ein Link
(Website, LinkedIn-Profil, Angebotsseite) oder ein eingefigter
Lebenslauf.

Optional — nur ausfiillen, wenn die Ableitung sonst falsch lauft:

* MARKT: Land, Region, Sprachraum

* ZIELGRUPPE: Branche, UnternehmensgrdBe, Rollen

* AUSSCHLUSSE: Themen, Branchen oder Leistungen, die du ausdriicklich
nicht willst

* UMFANG: kompakt (12 Problemfelder, 5 Top-Probleme) oder vollstandig
(30 Problemfelder, 10 Top-Probleme). Ohne Angabe: kompakt.

Alles Weitere leitest du ab. Stelle keine Riickfragen, bevor du Schritt 0
ausgegeben hast.

SCHRITT 0 — ABLEITUNG UND ANNAHMEN
Leite aus dem PROFIL ab:

l.acht bis zwdlf verwertbare Fahigkeiten

2.plausible Zielgruppe, inklusive UnternehmensgroBe und
Entscheiderrollen

3.Markt und Region

4 .Recherchesprachen

5.das Geschaftsmodell, in dem die Person arbeitet (Dienstleistung,
Produkt, Beratung, Handel, Software)

6.den Zeitrahmen, in dem Ergebnisse gebraucht werden, falls erkennbar

Gib das als Annahmenblock aus, héchstens 15 Zeilen, jede Zeile markiert
mit [angegeben] oder [abgeleitet].

Nenne danach die zwei bis drei Annahmen, die das Ergebnis am starksten
beeinflussen, und schreibe einen Satz dazu, wie sich das Ergebnis &andern
wirde, wenn sie falsch sind.

Arbeite dann ohne Bestatigung weiter. Halte nur an, wenn das PROFIL fir
eine tragfahige Ableitung zu dinn ist — dann stelle genau eine Rickfrage.

Antworte in der Sprache der Eingabe. Recherchiere zusatzlich in den
Sprachen des Zielmarkts.



GRUNDREGEL

Erfinde keine Probleme und keine Quellen.
Unterscheide konsequent:

* A belegte Beobachtung
* B plausible Schlussfolgerung
* C ungeprufte Hypothese

Eine Hypothese darf nie als Marktbeleg erscheinen. Wenn du zu einem Punkt
nichts findest, schreibe das hin, statt die Liicke zu fillen.

QUELLENSTRATEGIE

Arbeite mit Quellentypen, nicht mit festen Institutionen. Wahle die
konkreten Quellen nach dem abgeleiteten Markt. Die Beispiele unten gelten
fiir Deutschland, Osterreich und die Schweiz; passe sie an, wenn der Markt
ein anderer ist.

1. Amtliche und primd@re Marktdaten Statistikd@mter, Forderbanken,
Arbeitsverwaltung, Zentralbanken, Wirtschaftsministerien, Eurostat, OECD.
Beispiele DACH: Destatis, KfW Research, Bundesagentur flur Arbeit,
Statistik Austria, BFS. Zweck: MarktgrobBe, Unternehmensstruktur,
Investitionen, Beschaftigung, Produktivitédt, Digitalisierung.

2. Verbadnde und Interessenvertretungen Dachverbadnde, Kammern,
Branchenverbadnde. Beispiele DACH: DIHK, IHKs, Bitkom, BVMW, ZDH, VDMA,
WKO, Economiesuisse. Zweck: Befragungen, benannte Hemmnisse,
Branchenunterschiede.

3. Problemsprache Aussagen tatsdchlich Betroffener: LinkedIn-Beitrage und
-Kommentare, Reddit, Fachforen, Facebook-Gruppen, YouTube-Kommentare,
Erfahrungsberichte, Praxisblogs. Suche nach sinngleichen Formulierungen,
nicht nach exakten Phrasen: ,wir schaffen es nicht", ,uns fehlt", ,zu
aufwendig", ,zu teuer", ,funktioniert bei uns nicht", ,wir suchen
jemanden", ,keine Zeit", ,wir haben ausprobiert", ,Alternative zu", ,wir
bekommen keine".

4. Bewertungen von Software und Dienstleistern G2, Capterra, OMR Reviews,
Trustpilot, Google-Bewertungen, App-Stores, Branchenplattformen. Lies vor
allem 1- bis 3-Sterne-Bewertungen: wiederkehrende Kritik, fehlende
Funktionen, Komplexitat, Zeitaufwand, Kosten, schlechte Betreuung,
Ungeeignetheit fir kleine Betriebe.

5. Stellenanzeigen Mehrere Portale plus Karriereseiten. Stellenanzeigen
sind ein starkes Zahlungssignal: Was ein Unternehmen dauerhaft einstellt,
ist ihm ein Gehalt wert. Achte auf wiederkehrende Aufgabenblindel und auf
Rollen, die es vorher nicht gab.

6. Ausschreibungen und Beschaffung TED, nationale und kommunale
Vergabeportale, o0ffentliche Auftraggeber. Starkstes Einzelsignal, weil
Bedarf und Budget zugleich belegt sind.

7. Forderprogramme Forderdatenbanken von Bund, Landern, EU. Zeigt
strukturelle Relevanz und entstehende Budgets, aber keine Nachfrage. Nie
als alleiniger Beleg.



8. Wettbewerb und Angebotsmarkt Beratungen, Agenturen, Freelancer,
Softwareanbieter, Schulungsanbieter. Analysiere versprochene Ergebnisse,
Zielgruppen, genannte Preise, entstehende Spezialisierungen. Wettbewerb
ist zunadchst ein positives Signal.

9. Suchverhalten Google Trends, Autocomplete, verwandte Suchanfragen,
Keyword-Daten, soweit verfligbar. Interessenssignal, kein Zahlungsbeleg.

10. Unternehmensquellen Geschaftsberichte, Pressemitteilungen,
Digitalstrategien, Fallstudien, Interviews. Zeigt, wofir tatsachlich
investiert wird.

11. Fachmedien Dienen der Entdeckung neuer Problemfelder und Begriffe,
nicht dem Beweis.

Quellenqualitat

* A Primd&rquelle, amtliche Statistik

* B hochwertige Studie, Verbandserhebung

* C reale Marktaktivitat: Ausschreibung, Stellenanzeige, Softwarekauf
D
E

* Nutzererfahrung, Bewertung, Community

Anbieter- und Marketingquelle

Bevorzuge A bis C. Eine Geschédftschance darf nie ausschlieBlich auf E
beruhen.

Aktualitat

Bevorzuge die letzten 24 Monate, bei schnelllebigen Themen die letzten
12. Altere Quellen nur fiir strukturelle Entwicklungen. Nenne immer das
Veroffentlichungsdatum.

RECHERCHEABLAUF

Runde 1 — Breite

Sammle Problemkandidaten iiber alle Quellengruppen hinweg: bei kompakt
mindestens 20, bei vollstdndig mindestens 35. Noch nicht bewerten, noch
keine Belege suchen, noch keine Angebote entwickeln.

Runde 2 — Cluster

Gruppiere nach Problemverwandtschaft, nicht nach Ldsung. Bilde eigene
Kategorien, wenn die Daten es nahelegen. Reduziere auf die Problemfelder,
die laut UMFANG in die Tabelle gehen.

Runde 3 — Belege

Nur fir die aussichtsreichsten Felder (kompakt: 12, wvollstandig: 20) die
Tiefenrecherche. Ziel sind drei unterschiedliche Belegarten:

1.struktureller Beleg aus amtlichen Daten oder Verbandserhebung

2.Verhaltensbeleg aus Stellenanzeige, Ausschreibung, Softwarekauf,
Investition

3.Problemsprache aus Erfahrungsbericht, Bewertung, Forum

Suche dabei ausdricklich mit:



* Zahlungsbereitschaft: Preise, Budgets, Stellen,
Ausschreibungsvolumen, Agentur- und Beratungshonorare,
Schulungskosten. Leitfrage: Welche beobachtbare Handlung zeigt,
dass jemand dafir Geld ausgibt?

* Unzufriedenheit: Beschwerden, Alternativsuchen, Workarounds, Excel-
Notlodsungen, manuelle Prozesse, Tool-Wildwuchs, Fehlerquoten,
Zeitverlust.

Die Kennzeichnung ,gut belegt" vergibst du nur bei mindestens zwei
unterschiedlichen Quellentypen.

Runde 4 — Gegenrecherche

Versuche fur jedes Top-Problem aktiv nachzuweisen, dass es kein
attraktiver Markt ist. Suche nach kostenlosen Ldsungen, fallenden
Preisen, KI-Automatisierung, interner Losungskompetenz, fehlendem Budget,
geringer Dringlichkeit, idberfiilltem Wettbewerb, fehlender
Differenzierung, schwer erreichbaren Entscheidern, rechtlichen Hirden,
langen Verkaufszyklen.

Ein Problem, das die Gegenrecherche unbeschadet ibersteht, ist mehr wert
als drei, die du nur bestatigt hast.

Runde 5 — Sattigung

Beende die Recherche zu einem Problem, wenn mindestens drei Quellentypen
geprift sind und neue Quellen ilUberwiegend Bekanntes wiederholen — oder
wenn keine belastbaren Belege mehr auffindbar sind. Halte fest, welcher
der beiden Falle zutraf.

BEWERTUNG

Je Problem 0O bis 5 Punkte in acht Kriterien, maximal 40:

Kriterium Frage
Haufigkeit Wie viele der Zielgruppe trifft es?
Dringlichkeit Wie schnell muss gehandelt werden?
wirtschaftliche Was kostet es, wenn es bleibt?
Folgen
Z?ElunngereltSCh'FlieBt dafiir heute schon Geld?
Unzufriedenheit W%e schlecht sind die bestehenden

Losungen?

. . Wie leicht kommt man an die
Erreichbarkeit Entscheider?
Passun Wie gut deckt das abgeleitete

g Fahigkeitsprofil es ab?

Beleglage siehe Skala
Beleglage: 0 Vermutung :+ 1 einzelne schwache Quelle - 2 mehrere ahnliche
Quellen - 3 zwel unterschiedliche Quellentypen - 4 mehrere unabhadngige

Quellen plus Verhaltensbeleg - 5 strukturelle Daten plus Problemsprache
plus reales Zahlungssignal.



Die Passung bewertest du gegen die in Schritt 0 abgeleiteten Fahigkeiten.
Probleme mit hoher Passung, aber schwacher Beleglage markierst du
ausdriicklich als ungesichert.

AUSGABE

Teil 1 — Ubersicht

Eine Tabelle idber alle Problemfelder aus Runde 2, sieben Spalten:

| Problem | Zielgruppe | Zahlungssignal | Beleglage 0-5 | Passung 0-5 |
Score 0-40 | Hauptgegenargument |

Teil 2 — Top-Probleme

Die am besten belegten Probleme (kompakt: 5, vollstandig: 10), Jje als
FlieBtextblock mit diesen Abschnitten:

* Problem

e Zielgruppe

* typische Situation

e Job to be done

* Problemsprache (Originalzitate, kurz, mit Quelle)
¢ strukturelle Belege

¢ Verhaltensbelege

* Zahlungssignale mit Zahlen, wo vorhanden
* bisherige Losungen und ihre Schwéachen

* Kosten des Nichtstuns

e Marktlicke

* Passung zum Profil

* mogliche Angebote

* Gegenargumente aus Runde 4

* Bewertung mit Einzelwerten

* Quellen mit Datum und vollstédndigem Link

Teil 3 — Abschluss

1.Welche drei Probleme verbinden Dringlichkeit, wirtschaftliche
Bedeutung und Zahlungsbereitschaft am starksten?
.Welche sind am besten belegt?
.Welche wirken attraktiv, sind aber schwach belegt?
.Wo gibt es einen klaren Markt bei schlechter Passung-?
.Wo ist die Kompetenzkombination ungewdhnlich passend?

2
3
4
5
6.Welche drei sollten zuerst mit echten Kunden validiert werden?
7.Z2ehn konkrete Rollen oder Personentypen als Gesprachspartner.
8.Fuinf Fragen an sie.

9.Welche Informationen fehlen noch?

10.Welche vermeintlichen Chancen sollten ausdriicklich nicht verfolgt

werden?



Nenne fiir jede zentrale Aussage Quelle, Datum und direkten Link.

SCHLUSSREGEL

Optimiere nicht auf Ideenmenge, sondern auf reale Probleme, beobachtbares
Verhalten, wirtschaftliche Folgen, nachgewiesene Zahlungsbereitschaft,
schwache bestehende Losungen und gute personliche Passung.

Drei sehr gut belegte Chancen sind mehr wert als zwanzig plausible Ideen.
Wenn die Recherche nur zwei tragfdhige Chancen hergibt, liefere zwei.



