Menschen

Jenselts
der Stille

Robert Davis hat eine er-
staunliche Geschichte zu
erzahlen —in Gebarden-
sprache. Vor neun Jahren
verlor der Dresdner Bank-
Angestellte sein Gehor
und ist nun der erste taube
Bankberater in Deutsch-
land.

ines Morgens im Jahr 1999 wachte

Robert Davis auf und merkte sofort,
dass etwas nicht stimmt — Blut lief aus
seinen Ohren. Nach einem Besuch bei
einem Hals-Nasen-Ohrenspezialisten
war klar: Der gebiirtige Englander, der
als Makler bei der Dresdner Bank in
Diisseldorf arbeitete, musste operiert
werden — und zwar schnell. Es blieb
nicht bei einem chirurgischen Eingriff -
funf Mal musste Davis unters Messer.
Und dennoch konnten die Arzte nicht
verhindern, dass er sein Gehor verlor,
ausgel6st von einem so genannten
Cholesteatoma, einer Hautwucherung
auf dem Trommelfell.

Zunéachst wollte Davis sich seine
Krankheit nicht eingestehen. Er arbeite-
te weiter, als sei nichts geschehen und
wickelte am Telefon Borsengeschéfte
ab. »Ich wollte es einfach nicht wahr-
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haben, sagt er. »Ich hasste die Vorstel-
lung, taub, also nicht mehr>normal« zu
sein. Es hat etwa zwei Jahre gedauert,
bis ich mich mit der Situation abgefun-
den hatte.«

Schlielich entschied sich Davis dann
doch, seinen Arbeitgeber zu informie-
ren, auch wenn er Angst um seinen Ar-
beitsplatz hatte. Doch sein Mut zahlte
sich aus, denn die Dresdner Bank bot
ihm daraufhin eine neue Stelle als Fi-
nanzberater fiir Taube und Horgescha-
digte an. Noch heute ist Davis dankbar
fiir das Verstandnis und die Unterstiit-
zung, die ihm seine Kollegen von An-
fang an entgegen brachten: »Viele von
ihnen kannten noch den alten Rob Da-
vis und mussten auch erst einmal den
»neuens, tauben kennen lernen. Ohne
ihre Unterstiitzung und ihren Humor
hatte ich es wohl nicht geschafft«.

Gebérdensprache mit Dialekt

Heute berat der 49-Jahrige 500 Kunden
mit einem Gesamtvermdgen von etwa
neun Millionen Euro. Seine Aufgaben
erstrecken sich von der Erstellung von
Versicherungsangeboten tiber Kontoer-
6ffnungen bis hin zur Vermittlung bei
Verstdndigungsproblemen. Die meisten
seiner Kunden leben in einem Umkreis
von 200 Kilometern rund um Diissel-
dorf, aber er berdt Menschen mit Hor-
problemen aus ganz Deutschland und
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erhélt sogar E-Mails aus Landern wie
Australien, den USA oder Russland.

Im Arbeitsalltag nutzt Davis die Ge-
bardensprache, um sich verstandlich
zu machen. Es hat ihn gut drei Jahre
und viel Ubung gekostet, sie richtig zu
erlernen. Gebdrdensprache bedeutet
namlich nicht nur, die entsprechenden
Gesten zu erlernen, also mit den Han-
den zu sprechen. Auch andere nonver-
bale Kommunikationsmittel — wie bei-
spielsweise die Mimik, das Mundbild
und die Kérpersprache — gehoren dazu.
Die Gebérdensprache habe ihre eigene
Grammatik und sogar unterschiedliche
Dialekte, erldutert Davis: »Manchmal
variieren die Zeichen von Region zu Re-
gion, wie sich zum Beispiel das Kélsch
auch vom Schwébischen unterscheidet.«

Der Banker tragt ein Horgerat, mit
dem er Gerdusche und Stimmen draht-
los empfangen kann. »Es hilft etwas,
sagt er. Telefonate fiihrt er Giber ein vi-
suelles Telefon, so dass er mit seinen
Gesprachspartnern in Gebardenspra-
che kommunizieren kann. Uber sein
Blackberry kénnen ihn seine Kunden
jederzeit erreichen. In Kiirze wird er eine
Horprothese, die in einer Operation ein-
gesetzt wird, erhalten.

Trotz aller technischen Hilfsmittel ist
doch eine reibungslose Kommunikation
die grofte Herausforderung in seinem
Arbeitsalltag, raumt Davis ein. »Gehor-
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los in einer Welt von Horenden zu sein,
bedeutet fir mich, dass ich mich von
frith morgens bis spat abends konzen-
trieren muss, damit ich alles richtig
verstehe. Ich kann zwar von den Lippen
ablesen, aber nicht jeder spricht dafiir
deutlich genug.«

Die meisten Hérenden wissen nicht
genau, wie sie mit einem Schwerhéri-
gen oder Gehorlosen umgehen sollen,
was die Kommunikation nicht gerade
erleichtert. Dabei sei es eigentlich ganz
einfach, so Davis: »Der Gehorlose sollte
den Mund des Redners gut sehen kon-
nen, und der Redner sollte etwas lang-
samer und deutlicher als normal spre-
chen. Das ist schon alles.«

Rote Karte

Verstdndnis und Unterstiitzung von
seinen Kollegen bei Allianz und Dresd-
ner Bank erleichtern ihm den Arbeits-
alltag, sagt Davis. »Ich weil3, wie schwie-
rig es fiir einen Hérenden ist, sich in
einen Gehorlosen hineinzuversetzen
und bin daher froh, dass mein Team je-
derzeit hinter mir steht.«

Wenn er sich gar nicht mehr anders
zu helfen weil, weil die Kommunikation
nicht funktioniert, kommt seine »Ge-
heimwaffe« zum Einsatz: eine rote und
eine gelbe Karte — wie beim FulZball.
»Wenn ein Kollege in einem Gesprach
mit mir die Regeln nicht beachtet, zeige
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»FUr mich, aber auch fir die Bank ist es sehr wichtig,
dass ich gesehen werde. Ich will nicht von allem abge-

schnitten sein« Robert Davis

ich ihm die gelbe Karte. Kommt dies ein
zweites Mal vor, bekommt er die rote.
Meistens mussen wir dann alle lachen,
und danach funktioniert es besser.«

Sein Schreibtisch steht mitten in der
Halle der Dresdner Bank-Filiale in der
Konigsallee in Disseldorf, so dass jeder,
der die Bank betritt, gleich das Schild
sieht, das auf seine Gehorlosigkeit hin-
weist. »Fur mich, aber auch fir die Bank
ist es sehr wichtig, dass ich gesehen
werde. Ich will nicht von allem abge-
schnitten sein.«

Tatsédchlich wirkt Davis alles andere
als isoliert. Im Laufe der Jahre haben er
und seine Kollegen ein Netzwerk von
hérenden Experten entwickelt, die die
deutsche Gebardensprache beherr-
schen, unter ihnen Anwélte, Steuer-
berater, Zahnérzte, Arzte, Fotografen,
IT-Spezialisten, Pfarrer und sogar ein
Lehrer, der Kindern diese Kommunika-
tionsform beibringt. Zusatzlich halt das
Team in Schulen fiir Hérgeschédigte
Vortrage iiber finanzielle Belange, un-
terrichtet in »normalen« Schulen Ge-
bardensprache und bringt der Dissel-
dorfer Polizei bei, wie man sich mit
Gehorlosen verstandigt.

Mittlerweile beschaftigt die Dresdner
Bank mit Gabriele Czyrnik in Solingen
eine weitere Finanzberaterin, die die
Gebardensprache beherrscht. »ich
winsche mir sehr, dass das bestehende

Netzwerk noch weiter ausgebaut wird,
damit moglichst viele Kunden mit Hor-
problemen umfassend beraten und
betreut werden kénneng, sagt Davis.

Er hofft, dass die Allianz bald einen
mobilen Text- oder Mail-Service ein-
fihrt, mit dem ein Hérgeschadigter im
Notfall Kontakt zu seinem Vertreter auf-
nehmen kann. »Wenn ein Tauber mit
seinem Wagen liegen bleibt und seine
Agentur verstdndigen will, muss er je-
mand anderen bitten, fur ihn anzuru-
fen. Das kann sich mitten in der Nacht
schon ziemlich schwierig gestaltenl,
unterstreicht Davis. »Volkswagen, der
ADAC, die Telekom und die Polizei ver-
fligen bereits tiber ein solches Systemg,
sagt Davis. »Warum nicht die Allianz
als erstes Versicherungsunternehmen?«

Inzwischen hat er das Gefiihl, dass
ihn der Verlust seines Hérvermogens
zu einem besseren Finanzberater ge-
macht hat: »Meine Erkrankung hat mir
eine neue Sicht der Dinge eroffnet. Ich
habe gelernt, mit meiner Behinderung
zu leben und habe es mir zur Aufgabe
gemacht, anderen meine neue Welt zu
zeigen. Ich glaube, sie ist es wert, ver-
mittelt zu werden.«_Lois Hoyal

[=] rob.davis@dresdner-bank.com

o http://moments.allianz.com
> Robert Davis
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