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Lob für StoryBrand

„Bei Donald Miller geht es nicht nur darum, Produkte zu verkaufen. Er 
zeigt Ihnen, wie Sie das Leben Ihrer Kunden verändern. Sie müssen eine 
Rolle im Leben Ihrer Kunden spielen – in diesem Buch erfahren Sie, wie. 
Wenn Sie Wachstum wollen, lesen Sie dieses Buch.“

John C. Maxwell, Top-Autor auf der Bestsellerliste der New York Times

„Dies ist das wichtigste Wirtschaftsbuch des Jahres. Wer sich mit Kommu-
nikation auskennt, weiß um die Macht der Story. Donald Miller stellt den 
Prozess im Einzelnen dar, damit Ihr Marketing das weiße Rauschen durch-
dringt, das die heutige, vielfach umworbene Kundengeneration umgibt. 
Sie müssen dieses Buch lesen!“

Dave Ramsey, Top-Autor auf der Bestsellerliste der New York Times

„Donald Miller ruft uns in Erinnerung, dass jede gute Botschaft auf Empa-
thie beruht. Wenn man gesehen, gehört und verstanden werden will, be-
steht der erste Schritt darin zuzuhören. Kaufen Sie sich dieses Buch, wenn 
Sie eine echte Beziehung zu den Menschen herstellen wollen.“Sie eine echte Beziehung zu den Menschen herstellen wollen.“Sie eine echte Beziehung zu den Menschen herstellen wollen.“Sie eine echte Beziehung zu den Menschen herstellen wollen.“

Bill Haslam, 49. Gouverneur von TennesseeBill Haslam, 49. Gouverneur von Tennessee
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Ryan Deiss, Begründer und CEO von DigitalMarketer

„In wenigen Stunden ist es diesem Buch gelungen, alles über den Aufbau 
einer Marke zu entmystifizieren, was ich mein gesamtes Berufsleben lang 
nicht verstanden habe. Das brillante StoryBrand-Schema ist unsere An-
leitung für alles, was wir im Marketingbereich auf die Beine stellen.“

Rory Vaden, Mitbegründer von Southwestern Consulting und New York Times- 
Bestsellerautor von Take the Stairs

„Ich verwende Don Millers System StoryBrand in meiner Firma jetzt seit 
einigen Jahren. Es ist das beste Marketingwerkzeug, das ich kenne. Wir 
wenden es bei jedem Produkt an, das wir auf den Markt bringen. Ich habe 
Don persönlich als Coach für meine Firma und meine Kunden engagiert 
und ich kann ihn nur empfehlen. Alle seine revolutionären Einsichten fin-
den Sie leicht zugänglich zwischen diesen Buchdeckeln.“

Michael Hyatt, New York Times-Bestsellerautor von Platform: 
Get Noticed in a Noisy World
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Dieses Buch ist
Tim Schurrer und Kyle Reid

gewidmet,
weil sie von Anfang an daran geglaubt haben.

Wir sind durch dieses Buch Freunde geworden.
Das gefällt mir am besten an StoryBrand!

Außerdem widme ich dieses Buch
Betsy Miller
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Koula CallahanKoula CallahanKoula Callahan

JJ PetersonJJ PetersonJJ PetersonJJ Peterson
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die sich gemeinsam für ein gutes Ziel einsetzen, eine Familie wird.
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