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Lob für StoryBrand

„Dies ist ein bahnbrechendes Buch rund um eine Idee, die Ihre Firma kla-
rer definieren, sie beleben und transformieren wird. Donald Miller bietet 
Ihnen eine ganz spezielle, detailgenaue und nützliche Möglichkeit, wie Sie 
über die Arbeit sprechen, die Ihnen am Herzen liegt.“

Seth Godin, Autor von All Marketers Are Liars

„StoryBrand ist das Beste, was mir bei meinen Conversions seit langer 
Zeit passiert ist. Nachdem ich die Anmeldeseite für eins meiner Webinare 
nach dem StoryBrand-Schema neu geschrieben hatte, lag die Konvertie-
rungsrate gegenüber einem Publikum, das noch nie von uns gehört hatte, 
bei 60 Prozent. Das ist UNGLAUBLICH! Mir gefällt besonders, dass bei 
StoryBrand immer die Kunden in der ersten Reihe stehen; das passt zu 
den Werten meiner Firma. (Und es schadet ja nicht, dass die Verkäufe nie 
besser waren!) Wir wenden das StoryBrand-Schema jetzt auf jede Ver-
kaufsseite an, auf jede Homepage, jede E-Mail – überall in der Firma, wo 
wir Textmaterial verfassen.“

Amy Porterfield, New York Times-Bestsellerautorin von Two Weeks Notice und Amy Porterfield, New York Times-Bestsellerautorin von Two Weeks Notice und Amy Porterfield, New York Times-Bestsellerautorin von Two Weeks Notice und Amy Porterfield, New York Times-Bestsellerautorin von Two Weeks Notice und 
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tioniert – und wir setzen es in der gesamten Firma um. Lesen Sie dieses 
Buch!“

Ken Blanchard, Chief Spiritual Officer der Ken Blanchard Companies und Koautor von 
Der neue Minuten Manager

„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.“

Bill Haslam, 49. Gouverneur von Tennessee

„Wenn Sie gern Geld verdienen, sollten Sie dieses Buch lesen. Das System 
StoryBrand hilft Ihnen, Verkaufsbotschaften zu formulieren, die gehört 
und beantwortet werden. Wir wenden es ständig an und es funktioniert!“

Ryan Deiss, Begründer und CEO von DigitalMarketer

„Beim System StoryBrand geht es nicht nur darum, Ihre Botschaft mög-
lichst klar und deutlich zu transportieren, es geht darum, Ihre Mission zu 
klären. Sie übernehmen die Rolle des Mentors und helfen den Helden da-
bei, in der eigenen Geschichte zu siegen – das muss zum grundlegenden 
Antrieb werden, wenn wir das Leben unserer Kunden verändern wollen. 
In diesem Buch zeigt uns Don Miller, wie wir ganz unglaublichen Sinn in 
unserer Arbeit finden, indem wir genau das tun.“unserer Arbeit finden, indem wir genau das tun.“unserer Arbeit finden, indem wir genau das tun.“
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wird!“

Jenna Kutcher, Gastgeberin von The Goal Digger Podcast und 
New York Times-Bestsellerautorin von How Are You, Really?

„Ich verwende Don Millers System StoryBrand in meiner Firma jetzt seit 
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 per-
sönlich als Coach für meine Firma und meine Kunden engagiert und ich 
kann ihn nur empfehlen. Alle seine revolutionären Einsichten finden Sie 
leicht zugänglich zwischen diesen Buchdeckeln.“

Michael Hyatt, New York Times-Bestsellerautor und Gründer, Full Focus
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Dieses Buch ist
dem Team bei Coach Builder, Business Made Simple

und StoryBrand gewidmet.
Es war die größte Freude meiner beruflichen Laufbahn,

mit euch zusammen eine Firma aufzubauen.
Ihr seid der lebende Beweis, dass aus einer Gruppe Freunde,

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