
Schlechte Bezahlung nagt am 
Selbstwertgefühl der Österreicher

Aktuelle Auswertung des Österreichischen 
Arbeitsklima Index der AK Oberösterreich.

WIEN - Sieben Prozent der Beschäf-
tigten in Österreich kommen mit 
ihrem Einkommen nicht aus. Wei-
tere 43 Prozent kommen gerade so 
über die Runden. Sie sind trotz ihrer 
Berufstätigkeit armutsgefährdet oder 
sogar akut von Armut geplagt – und 
sie haben das Gefühl, dass ihre Ar-
beit nichts wert ist. Das zeigt eine 
aktuelle Auswertung des Österrei-
chischen Arbeitsklima Index der AK 
Oberösterreich. „Ohne die Leistun-
gen der Beschäftigten stünde in Ös-
terreich alles still. Darum haben sie 
mehr Geld und vor allem auch mehr 
Respekt verdient“, sagt AK-Präsident 
Dr. Johann Kalliauer.

Einkommen: jeder Zweite 
verdient zu wenig

Von der schlechten Bezahlung 
betroffen sind vor allem Frauen 

(doppelt so häufi g wie Männer) und 
jüngere Arbeitnehmer unter 25 Jah-
ren, Menschen mit maximal Pfl icht-
schulabschluss, Migranten, Perso-
nen, die in den vergangenen zwölf 
Monaten arbeitslos waren und in 
Jobs zurückkehren, von denen sie 
nicht leben können. In Wien kom-
men 18 Prozent nicht mit dem Lohn 
oder Gehalt aus.

Arbeit schützt nicht vor Armut
Besonders armutsgefährdet sind 

einfache Angestellte und Hilfsarbei-
ter sowie Teilzeitkräfte – insbeson-
dere im Tourismus – und atypisch 
Beschäftigte, wie etwa Leiharbeiter 
oder Personen in befristeten Arbeits-
verhältnissen. Auffällig ist, dass 
43 Prozent aller Beschäftigten, die 
nicht von ihrem Lohn oder Gehalt 
leben können, mindestens 36 Wo-
chenstunden arbeiten. Das betrifft 
vor allem Frauen im Tourismus, im 
Handel und im Gesundheits- und 
Sozialwesen, wo die harte Arbeit 

samt hoher Arbeitsbelastungen nicht 
entsprechend entlohnt wird.

Hohes Ansehen – 
geringer Lohn

Diese klassischen „Frauenbe-
rufe“ haben zwar in der Regel ein 
hohes Ansehen, weil sie als gesell-
schaftlich wichtig gelten, sind aber 
schlecht bezahlt, bieten geringe Ar-
beitsplatzsicherheit und kaum Ent-
wicklungsperspektiven. Daher sind 
die Beschäftigten in diesen Berufen 
zwar mit dem Ansehen ihrer Unter-
nehmen zufrieden, nicht aber mit 
ihrer sozialen Position als Arbeit-
nehmerin. Sieben von zehn Perso-
nen, die mit ihrem Einkommen 
nicht auskommen, sind mit ihrer 
sozialen Position in der Gesellschaft 
unzufrieden.

Mindestlohn auf 1.700 Euro 
erhöhen

 „Dass die Beschäftigten das 
Gefühl gewinnen, dass ihre Arbeit 
nichts wert ist, halte ich für skanda-
lös. Denn sie sind es, die mit ihren 
Leistungen die Betriebe und die 
Gesellschaft am Laufen halten. Da-
für haben sie mehr verdient“, sagt 
AK-Präsident Dr. Johann Kalliauer 
und verweist auf die Entwicklung 
der Produktivität in den vergange-
nen 20 Jahren: Diese ist doppelt so 
stark gestiegen wie die von den Un-
ternehmen bezahlten Arbeitskosten. 
Die Früchte der Arbeit sind also 
ungleich verteilt, weil die Eigen-
tümer der Unternehmen überpro-
portional von den Leistungen der 
Beschäftigten profi tieren. „Darum 

ist es höchste Zeit für kräftige Lohn- 
und Gehaltserhöhungen sowie eine 
Anhebung der KV-Löhne und Ge-
hälter auf mindestens 1.700 Euro“, 
sagt Kalliauer.

Arbeitsklima Index: 
verlässliche Fakten

Der Österreichische Arbeits-
klima Index misst und beschreibt 
seit 22 Jahren vierteljährlich die 
wirtschaftlichen und sozialen Ent-
wicklungen aus Sicht der Arbeitneh-
mer. Aktuell liegt er bei 109 Punkten 
und somit im langjährigen Mittel. 
Im Frühjahr war er nicht zuletzt 
wegen der Einführung des 12-Stun-
den-Tages kurzfristig auf 105 Punkte 
eingebrochen. Alle Infos zum Ar-
beitsklima Index, der von SORA und 
IFES im Auftrag der AK Oberöster-
reich erhoben wird, fi nden Sie unter 
ooe.arbeiterkammer.at/arbeitsklima. 
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Nach Itis-Protect® III wurde 
die Behandlung mit Itis-
Protect® IV in  der auf 4 Monate 
angelegten Studie fortgeführt. 
Die kurzfristige Verschlechterung 
hängt mit der stark gestörten 
Darm�ora zusammen.

Nach 3 Monaten wurde die  
Therapie in dieser Gruppe 
erfolgreich abgeschlossen.
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ANZEIGE

„Dass die Beschäftigten das Gefühl gewinnen, dass ihre Arbeit 
nichts wert ist, halte ich für skandalös. Denn sie sind es, die mit 
ihren Leistungen die Betriebe und die Gesellschaft am Laufen 
halten. Dafür haben sie mehr verdient.“

Dr. Johann Kalliauer ist seit 2003 Präsi-
dent der Arbeiterkammer Oberösterreich.
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Darum sagen Patienten „Nein“ zu Behandlungen
Das Vertrauen der Patienten zum Behandler wird zum Knackpunkt.

LEIPZIG – Patienten, die der Be-
handlungsempfehlung ihres Zahn-
arztes nicht nachkommen, kennt 
sicher jede Praxis. Auch wenn am 
naheliegendsten, wird die Entschei-
dung nicht immer aufgrund zu 
hoher Kosten gefällt. Wer die Gründe 
versteht, kann gegensteuern und 
Patienten zu einem „Ja“ bewegen.

Die Basis einer funktionierenden 
Zahnarzt-Patient-Beziehung ist Ver-
trauen. Patienten wollen sich sicher 
fühlen und keinen Zweifel daran 
haben, dass es dem Zahnarzt um ihr 
Wohl geht und nicht um einen mög-
lichst vollen Geldbeutel. Das Ver-
trauen des Patienten zu gewinnen, ist 
demnach Grundvoraussetzung für 
Behandlungserfolge. Dies herzustel-
len, gelingt mit Feingefühl, Offenheit 
und Zeit. Zeit für Aufklärung, Bera-
tung und Gespräche, in denen auf 
Ängste und Wünsche des Patienten 
eingegangen wird.

Ein zweiter wichtiger Faktor ist 
das richtige Timing. Den Patienten 

vor vollendete Tatsachen zu stellen, 
den Behandlungsplan zwischen Tür 

und Angel zu präsentieren und ihn 
damit zu überrollen, ist tabu. Auch 
mal innehalten und den Patienten 
nach seiner Meinung fragen, kann 
bei der Entscheidungsfi ndung hel-
fen.

Womit schon der nächste Punkt 
angerissen ist: Woher die Zeit neh-
men? „Stapeln“ sich die Patienten im 
Wartezimmer, fehlt natürlich die 
Ruhe. Daher kann es sinnvoll sein, 
einen sogenannten „Behandlungs-
koordinator“ zu ernennen, wie 

dentistry.co.uk empfi ehlt. Diese Per-
son könnte das vorgeschlagene Be-
handlungskonzept aufgreifen, in Ruhe 
erläutern, Fragen beantworten, die 
Terminierung übernehmen und mög-
liche Zahlungsoptionen besprechen.

Letztgenanntes sollten Zahnarzt-
praxen ohnehin anbieten. Nur we-
nige Menschen sind in der Lage, 
drei- bis vierstellige Beträge aus 
dem Ärmel zu schütteln. Wird die 
Behandlung beispielsweise durch 
Ratenzahlung für den Patienten er-
schwinglich, steigt auch die Wahr-
scheinlichkeit, dass er der Behand-
lung zustimmt.

Patienten, die sich nicht unmit-
telbar für die Behandlung entschei-
den konnten, weil sie sich z. B. noch 
mit ihrem Partner beraten wollen, 
dürfen am Ende nicht vergessen wer-
den. Ein Anruf-Reminder kann hier 
hilfreich sein. DT
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„Das Vertrauen des Patienten 
zu gewinnen, ist demnach 
Grundvoraussetzung für 
Behandlungserfolge.“
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