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Agrarwirt*in - landwirtschaftliche Direktvermarktung

BERUFSBESCHREIBUNG

Agrarwirt*innen fir landwirtschaftliche Di-
rektvermarktung arbeiten entweder als
Selbststandige (Berater*innen), als
Angestellte in landwirtschaftlichen Be-
trieben oder bei Erzeugungs- und Vermark-
tungsgenossenschaften. Sie planen, organ-
isieren und koordinieren verschiedene For-
men der Direktvermarktung von land-
wirtschaftlichen Produkten, wie z. B. Obst,
Gemuse, Kase, Marmeladen, Brot, Wurst
und Speck, Safte, Wein, Schnapse und vie-
les mehr.

Formen und Absatzwege der Direktver-
marktung sind z. B. Bauernmarkte,
Verkaufs- und Verkostungslokale direkt am
Hof (ab Hof-Verkauf), Heurige und Buschen-
schanken, mobile Verkaufswagen und der-
gleichen mehr.

Agrarwirt*innen fir landwirtschaftliche Di-
rektvermarktung analysieren Zielgruppen
und Absatzmarkte und entwickeln dement-
sprechende MaBnahmen. Sie arbeiten ei-
genstandig sowie im Team mit verschiede-
nen Fachkraften aus der Landwirtschaft
und dem Handel und haben vor allem en-
gen Kontakt mit Landwirtinnen und Land-
wirten.

Ausbildung

Fir den Beruf Agrarwirt*in flr land-
wirtschaftliche Direktvermarktung ist in
der Regel eine abgeschlossene Schulausbil-
dung mit entsprechendem Schwerpunkt, z.
B. Hohere Lehranstalt fir Land- und Forst-
wirtschaft, Handelsakademie mit land-
wirtschaftlichem Schwerpunkt oder ein
landwirtschaftliches Studium erforderlich.
Auf jeden Fall sollte wahrend der Ausbil-
dung ein Augenmerk sowohl auf kaufman-
nische (insb. Marketing, Vertrieb), als auch
auf landwirtschaftliche Inhalte gelegt wer-
den.

Wichtige Aufgaben und Tatigkeiten

o |andwirtschaftliche Betriebe Uber die
Méglichkeiten der Direktvermarktung berat-
en und informieren

e Kundinnen/Kunden Uber Sortimentsgestal-
tung, Anbauformen und Verarbeitungs-
maoglichkeiten beraten

e landwirtschaftliche Betriebe analysieren: in-
ner- und aulerbetriebliche Voraussetzun-
gen, regionale Gegebenheiten, Zielgruppen
usw.

e Informationen Uber Férdermdglichkeiten ein-
holen

e Konzepte zur Direktvermarktung erarbeiten,
neue Absatzwege erschlieBen

e Verkaufskonzepte entwickeln
e Werbe- und Marketingaktionen durchfiihren

e Sortimente zusammenstellen, Preise
kalkulieren

e Kooperationen schlieen, regionale Ver-
marktungsinitiativen nutzen oder griinden

e |andwirtschaftliche Betriebe in Richtung Di-
rektvermarktung umstellen, z. B. Verkaufs-
lokale am Hof einrichten

e Verkaufsraume gestalten, Waren prasen-
tieren

e Werbe- und Infomaterialien, Prospekte, Kata-
loge und dergleichen erstellen

e PR-Mallnahmen durchfihren, z. B.
Pressemitteilungen erstellen

e Qualitatskontrollen durchfiihren

e Einhaltung von Hygiene- und Sicherheitss-
tandards kontrollieren

e Betriebsblcher, Kundenkarteien usw.
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Anforderungen

Anwendung und Bedienung digitaler Tools
Datensicherheit und Datenschutz

gute rhetorische Fahigkeit
kaufmannisches Verstandnis
Prasentationsfahigkeit
Reprasentationsvermdgen
Zahlenverstandnis und Rechnen

e Argumentationsfahigkeit / Uberzeugungs-
fahigkeit

Aufgeschlossenheit
Kommunikationsfahigkeit

Kontaktfreude

Kund*innenorientierung
Verhandlungsgeschick

Verkaufstalent

e Belastbarkeit / Resilienz
Beurteilungsvermdgen / Entscheidungs-
fahigkeit

Eigeninitiative

Flexibilitat / Veranderungsbereitschaft
Freundlichkeit

Naturliebe

Umweltbewusstsein

Zielstrebigkeit

e gepflegtes Erscheinungsbild
e Hygienebewusstsein
e Mobilitdt (wechselnde Arbeitsorte)

Koordinationsfahigkeit
Organisationsfahigkeit
Planungsfahigkeit
systematische Arbeitsweise
unternehmerisches Denken
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