
Der Markenkern der Deutschen Fachpresse lautet „Vernetzen und stärken nach innen und 

außen“. Zum Begriff „Netzwerk“ hält Wikipedia Erstaunliches bereit: „Starke Beziehungen 

eignen sich durch die stärkere emotionale Bindung der Akteure für den Transfer von kom-

plexem und implizitem Wissen.“ Gleichzeitig versperrten diese aber durch ihre Redundanz 

auch Kommunikationswege. Neue Informationen gelangen daher nur schwer ins Netzwerk. 

Schwache Bindungen seien für die Diffusion von neuen Wissensinhalten besser geeignet 

und damit Grundstein für Kreativität und innovative Entwicklungen. Wie so oft, gilt es also 

den Mittelweg in der Vernetzung zu finden. Das ist auch unser Ziel. Starke Beziehungen in 

unserem Netzwerk fördern wir durch unsere elf Kommissionen, den Fachpresse-Kongress und 

die Young Professionals‘ Media Academy. Neue Kommunikationswege wollen wir unseren 

Mitgliedern erschließen, indem wir die Vernetzung national und international mit externen 

Akteuren forcieren. Beispiele sind unsere Auslands- und Start-up-Touren.

Wir bauen die Netzwerke aus, damit Sie in Ihren Netzwerken davon profitieren. Nutzen Sie 

unsere Angebote! 

Ihr Bernd Adam

Über Beziehungen in Netzwerken 
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