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Vor 20 Jahren erreichte in den USA ein interessantes 

Stück Werbegeschichte seinen Höhepunkt: der Cola-Krieg 

zwischen Pepsi und Coke 

Pepsi konnte im Laufe der Jahrzehnte einige Achtungserfolge erringen, doch am Ende 
verwies der Platzhirsch den Herausforderer in die Schranken. 

Am 8. Mai 1985 – also genau 40 Jahre nach dem Ende des Zweiten Weltkriegs – feierte man 
bei der PepsiCo im US-Bundesstaat New York den "Tag der Kapitulation". Doch nicht etwa, 
dass der Softdrink-Konzern auf einmal seinen Sinn für Geschichte entdeckt hatte. Vielmehr 
ging es um einen historischen Sieg im so genannten Cola-Krieg, jenem erbitterten Kampf um 
Umsätze und Marktanteile, den Pepsi Cola und Coca Cola seit Jahrzehnten gegeneinander 
ausgetragen hatten und in dem es allein in den USA jährlich um 30 Dollar Milliarden Umsatz 
ging.  

 

 

Schon früh erkannte der erste Coca-Cola-Chef Asa Griggs Candler den Wert von Werbung. 
Dieses Plakat entstand in den neunziger Jahren des 19. Jahrhunderts  

Natürlich konnte Pepsi in jenem Mai 1985 keine endgültige Niederlage des ungeliebten 
Rivalen verkünden. Die Kapitulation bestand in den Augen des Herausforderers vielmehr 
darin, dass Coca Cola dem Konkurrenten Pepsi das größte Kompliment gemacht hatte, das ein 
Branchenriese einem aufstrebenden Mitbewerber machen kann: Coca Cola hatte Pepsi 
kopiert. Erstmals in der fast hundertjährigen Geschichte der weltbekannten Brause hatten die 
Coke-Manager die Rezeptur ihres Getränks geändert. Coca Cola wurde süßer und schmeckte 
nun mehr wie Pepsi. Der Grund für diesen historischen Schritt war offensichtlich: Der David 



Pepsi hatte den Goliath Coke in den Jahren zuvor mächtig geärgert und ihn in einigen 
wichtigen Kennzahlen sogar überholt.  

Vom Sirup zum Superstar 

Seinen Aufstieg zum Superstar unter den Markenprodukten begann Coca Cola 1886 in der 
US-Großstadt Atlanta. Als Erfinder der braunen Brause gilt der Sezessionskriegs-Veteran 
John S. Pemberton, den die Konzern-Geschichtsschreiber als Apotheker, unautorisierte 
Quellen dagegen als morphiumsüchtigen Quacksalber bezeichnen. In jedem Fall mixte der 
nicht besonders erfolgreiche Unternehmer 1886 aus Coca-Blättern, Cola-Nüssen, Kohlensäure 
und einigen anderen Zutaten ein wohlschmeckendes Gebräu, das er einerseits für einen guten 
Durstlöscher, andererseits aber auch für eine Medizin gegen Kopfschmerzen und 
Magendrücken hielt. In einem Getränkeladen fand er den ersten Abnehmer für seine 
Neuentwicklung, die er als Sirup verkaufte und die daher mit Wasser gemischt werden 
musste. Pembertons Buchhalter verpasste dem Getränk den Namen Coca Cola und kreierte 
den heute noch gültigen Schriftzug. Die rote Farbe kam ins Spiel, weil Pemberton seinen 
Sirup in roten Fässern lieferte.  

 

 

'Vergleichender Pepsi-Werbespot' aus den 80'ern (Siehe: YouTube) 
 

Lange konnte sich Pemberton jedoch nicht über Coca Cola freuen. Er starb bereits 1888, 
nachdem er seine kleine Firma an den Geschäftsmann Asa Griggs Candler und dessen Partner 
verkauft hatte. Dieser engagierte sich in mehreren Branchen, legte seinen Schwerpunkt jedoch 
zunächst einmal auf den Verkauf eines Duftwassers. Ohne größere Ambitionen übernahm er 
von seinen Partnern für wenig Geld nach und nach die kompletten Rechte an Coca Cola. Erst 
langsam dämmerte ihm, dass das braune Erfrischungsgetränk sein aussichtreichstes Projekt 
war. So gab er seine anderen Geschäfte schließlich auf und widmete sich in der 1892 
gegründeten Coca Cola Company ausschließlich dem Getränkeverkauf. Offensichtlich tat er 
dies recht geschickt, denn bereits 1895 war Coca Cola in den ganzen USA verbreitet.  

Der anschließende Aufstieg von Coca Cola zum Weltkonzern ist vor allem ein Lehrstück in 
Sachen Marketing. Die Unternehmensleitung erkannte schon früh die Bedeutung von 
Werbung und handelte entsprechend. Coca-Cola-Schriftzüge fanden sich schon bald auf 
Uhren, Kalendern, Regenschirmen und sonstigen Gegenständen. 1915 gelang Candler ein 
besonderer PR-Schachzug, als er im Rahmen eines Wettbewerbs das Design für eine Coca-
Cola-Flasche entwickeln ließ. Mit diesem Schritt, das den bis heute bekannten Flaschentyp 
hervor brachte, schaffte es Candler später, in Stuart Crainers Buch "Die 75 besten 



Management-Entscheidungen aller Zeiten" aufgenommen zu werden[1]. Es sollte nicht der 
einzige Geniestreich in der Coca-Cola-Geschichte bleiben.  

 

 

Telekinese (Denke an ein erfrischende Sache) -'Vergleichender Pepsi-Werbespot' von 1985 
(Siehe: YouTube)  

Zu einem weiteren Höhepunkt der PR-Historie geriet eine Aktion, die Coca Cola 1931 
startete. Für eine Werbekampagne ließ das Unternehmen von einem Zeichner die Darstellung 
eines Weihnachtsmanns entwickeln, die so überzeugend ausfiel, dass sie zum Allgemeingut 
wurde. Bis heute stellen sich die meisten Menschen den Weihnachtsmann als pausbackigen 
Herrn im roten Gewand vor und übernehmen damit unbewusst das von Coca Cola eingeführte 
Design. Als mindestens genau so öffentlichkeitswirksam erwies sich die alte Coca-Cola-
Legende, wonach die Zusammensetzung der Brause eines der bestgehüteten Geheimnisse der 
Welt ist. Wen stört es da schon, dass diese nicht stimmt? Denn in einem Banktresor in Atlanta 
lagert zwar tatsächlich das Coca-Cola-Originalrezept, doch mit den Mitteln der analytischen 
Chemie ist dieses heute auch ohne einen Bankeinbruch nachzuvollziehen.  

Eine weitere Aktion aus der Reihe der 75 besten Management-Entscheidungen aller Zeiten 
(und damit aus dem gleichnamigen Buch) gelang Coca Cola im Zweiten Weltkrieg. Damals 
versprach das Unternehmen den in aller Welt stationierten US-Soldaten, immer und überall 
eine Flasche Coke für 5 Cent kaufen zu können. Dieses Versprechen war zwar nicht billig, da 
sich der Transport von Abfüllanlagen in alle Welt durch den niedrigen Preis nicht 
refinanzieren ließ. Dennoch lohnte sich dieser Schachzug, denn er schaffte eine einmalige 
Identifikation der Kunden mit dem Produkt, die sich über Jahrzehnte halten sollte.  

Die Popularität von Coca Cola unter den US-Soldaten hatte sicherlich einen wesentlichen 
Anteil daran, dass der braune Softdrink nach dem Zweiten Weltkrieg endgültig seinen 
Siegeszug um die Welt antrat. Heute ist Coca Cola nicht nur die bekannteste Marke 
überhaupt, sondern auch nach "Okay" das am zweitmeisten verbreitete Wort der Welt. Coca 
Cola wird in mehr Ländern getrunken als die Vereinten Nationen Mitglieder haben. Als die 
Astronauten, die 1969 erstmals den Mond betreten hatten, von ihrer Mission zurückkamen, 
begrüßte sie ein Schild mit der Aufschrift "Willkommen daheim auf der Erde, in der Heimat 
von Coca Cola".  

Nach einer Krankheit benannt 

Kein Zweifel, einen größeren und überlegeneren Gegner als Coca Cola gibt es in der freien 
Wirtschaft dieses Planeten nicht. Doch wie konnte es dann dazu kommen, dass der Rivale 



Pepsi 1985 von einer Kapitulation sprechen konnte? Es lag jedenfalls nicht daran, dass 
Konkurrenz für Coca Cola ein Fremdwort war. Schon in den ersten Jahrzehnten der 
Unternehmensgeschichte hatten Hunderte von meist kleinen Herstellern versucht, ihre eigene 
Cola auf den Markt zu bringen. Die Unternehmensleitung in Atlanta ging jedoch rigoros mit 
rechtlichen Mitteln gegen jeden noch so kleinen Limonadenbrauer vor, der versuchte, Coca 
Cola zu kopieren. Allein 1916 soll das Unternehmen 153 Rivalen durch gerichtliche Schritte 
oder Repressalien vom Markt verdrängt haben. Den Konkurrenten Pepsi übersah man in 
Atlanta aber offensichtlich. Die Brause des später wichtigsten Coca-Cola-Konkurrenten war 
bereits 1898 von dem Apotheker Caleb D. Bradham in New Bern (North Carolina) erstmals 
zusammengemischt worden. Auch Bradham sah in seinem Gebräu aus Cola-Nüssen, Vanille, 
Öl, Kokosnuss und Zucker in erster Linie eine Medizin. Seine Cola sollte vor allem gegen 
Verdauungsstörungen (in der Fachsprache "Dyspepsie" genannt) helfen, was dem Getränk 
schließlich auch seinen Namen gab. So wurde – auch wenn die Pepsi-Marketing-Leute dies 
gerne verschweigen – Pepsi zum einzigen bekannten Markenartikel, der nach einer Krankheit 
benannt ist.  

An der Tatsache, dass Pepsi erst einmal als Medikament verkauft wurde, lag es 
möglicherweise auch, dass das Management von Coca Cola den Konkurrenten komplett 
übersah. Dabei hätte der Goliath aus Atlanta den David Pepsi gleich zweimal fast zum 
Nulltarif beseitigen können. Die 1902 gegründete Pepsi Cola Company ging nämlich 1922 
zum ersten Mal und 1931 zum zweiten Mal Pleite. 1922 übernahmen ein paar Geschäftsleute 
die bankrotte Firma, bei der zweiten Zahlungsunfähigkeit griff der Süßwarenhersteller Loft 
Inc. zu. Coca Cola interessierte sich dagegen nicht für den wenig erfolgreichen Konkurrenten.  

Dies sollte sich ändern, als Pepsi in den Dreißigerjahren erstmals nennenswerte Marktanteile 
gewinnen konnte. Mit dem Werbespruch "Twice as much for a nickel, too" (doppelt so viel 
für auch nur 5 Cent) positionierte sich der Herausforderer als Billiganbieter, der die doppelte 
Abfüllmenge für den gleichen Preis wie Coca Cola anbot. Bei den rezessionsgeplagten 
Amerikanern kam diese Strategie gut an und sorgte für steigende Umsätze. Allerdings hatte 
Pepsi Cola fortan seinen Ruf als Cola für Arme weg und wurde von vielen gar als "Nigger 
Drink" verspottet. Doch immerhin, der erste Erfolg im scheinbar aussichtslosen Kampf war 
erzielt.  

Doch als Coca Cola in den Nachkriegsjahren seinen Siegeszug um die Welt antrat und es den 
Amerikanern wirtschaftlich wieder besser ging, war es mit dem ersten Pepsi-Höhenflug zu 
Ende. Zwischen 1946 und 1949 ging der Pepsi-Umsatz um zwei Drittel zurück, und während 
Coca Cola nun in immer mehr Ländern Fuß fasste, musste sich Pepsi mit einem 
vergleichsweise schwachen Auslandsgeschäft in Kanada, Kuba und Südamerika zufrieden 
geben. Die Wende kam, als der Werbefachmann Alfred N. Steele 1950 das Ruder bei Pepsi 
übernahm. Steele hatte zuvor bei einer Marketing-Agentur im Auftrag von Coca Cola 
gearbeitet, war jedoch beim mächtigen Kunden in Ungnade gefallen und daraufhin auf einen 
unattraktiven Posten versetzt worden.  

Zusammen mit einigen Leuten aus dem mittleren Management von Coca Cola, die ebenfalls 
zum Rivalen wechselten, blies Steele zur Aufholjagd. Zunächst gestaltete er das Marketing 
professioneller, experimentierte mit neuen Flaschenformen und reduzierte den Zuckergehalt 
des Getränks. Innerhalb von fünf Jahren konnte Steele den Umsatz um 130 Prozent steigern. 
Einen weiteren Erfolg konnte Pepsi verbuchen, als es den damaligen US-Vizepräsidenten 
Richard Nixon als Verbündeten gewann. Dieser schaffte es 1959 bei einer Messe in Moskau, 
ein Foto des sowjetischen Staatschefs Nikita Chruschtschov beim Trinken von Pepsi Cola zu 
arrangieren. Das Bild ging um die Welt. Nachdem Coca Cola eine Teilnahme an der Messe in 



der sowjetischen Hauptstadt abgelehnt hatte, konnte sich Pepsi dank der gelungenen PR-
Aktion nun als Streiter für den Weltfrieden präsentieren. Nebenbei geriet der Auftritt in 
Moskau zum Startpunkt für ein erfolgreiches Engagement von Pepsi in der Sowjetunion, wo 
Coca Cola erst in den achtziger Jahren Fuß fassen konnte.  

Nachdem Nixon 1960 seinem Konkurrenten John F. Kennedy im Rennen um das 
Präsidentenamt unterlegen war, betätigte er sich als Pepsi-Repräsentant und sicherte dem 
Unternehmen den Zugang zu weiteren Auslandsmärkten. Als der spätere Watergate-
Bösewicht 1968 schließlich dann doch US-Präsident wurde, ließ Nixon als eine der ersten 
Amtshandlungen sämtliche Coca-Cola-Automaten aus dem Weißen Haus entfernen und 
ersetzte sich durch Geräte von Pepsi. Jimmy Carter, der 1976 das Amt des mächtigsten 
Mannes der Welt übernahm, war dagegen ein Coca-Cola-Fan und ließ daher nach seiner Wahl 
Coca-Cola-Automaten erneuten Einzug in den Präsidentensitz halten. Mit seiner 
Entscheidung für einen Boykott der olympischen Spiele in Moskau 1980 tat Carter jedoch 
ungewollt Pepsi einen Gefallen, denn Coca Cola hatte als traditioneller Olympia-Sponsor 
geplant, mit den Weltspielen in Moskau endlich den sowjetischen Markt aufzurollen.  

Der Pepsi-Test 

Die eigentliche Aufholjagd gelang Pepsi jedoch nicht mit Unterstützung der Politik, sondern 
durch eine geschickte Vorgehensweise in der Werbung. Ausgerechnet in einem Bereich, den 
Coca Cola eigentlich als seine Domäne betrachtete, musste sich der Konzern aus Atlanta nun 
einige Lektionen erteilen lassen. 1963 startete Pepsi eine Werbekampagne mit einem 
Konzept, das in ähnlicher Form einige Jahre vorher die Zigarettenmarke Marlboro in 
ungeahnte Absatzhöhen getrieben hatte[2]. Wie die Marlboro-Werber, so setzte auch Pepsi 
nicht auf konkrete Vorteile wie Geschmack oder Preis, sondern brachte das Getränk mit einer 
besonderen Lebensart in Verbindung. "Pepsi Generation" hieß das Stichwort, das in 
Werbespots nun geschickt unter das Volk gebracht wurde. Die Botschaft war einfach, aber 
wirkungsvoll: Wer jung ist oder sich zumindest so fühlt, trinkt Pepsi.  

Als man später in den siebziger Jahren bei Pepsi entdeckte, dass die eigene Brause bei 
Blindtests besser abschnitt als das viel gerühmte Coke, setzen die Herausforderer aus 
Purchase nahe New York noch einen drauf. "Take ´The Pepsi Challenge" ("Mach den Pepsi-
Test") hieß ab 1976 das Motto, das Coca Cola weiter in die Enge trieb. Unterstützt von einer 
geschickten TV-Kampagne präsentierte Pepsi in den Folgejahren Stände in Einkaufszentren 
und Fußgängerzonen, an denen Cola-Trinker in Blindtests die Probe aufs Exempel machen 
konnten. Tatsächlich fand Pepsi dabei mehr Befürworter als Coke.  

Mit aggressiven Werbespots, die in Deutschland auf Grund des damaligen Verbots 
vergleichender Werbung nicht zu sehen waren, setzte Pepsi nach: Die Werbe-Manager der 
PepsiCo ließen beispielsweise Außerirdische in ihrem Raumschiff auf der Erde landen, um 
dort erst Coke und dann Pepsi zu probieren. Natürlich stellten die galaktischen Besucher fest, 
dass letzteres deutlich besser schmeckte und ließen daher gleich einen kompletten Pepsi-
Verkaufsautomaten mitgehen. Zu einer gewissen Berühmtheit brachte es auch der Affen-
Werbespot, in dem Wissenschaftler ein Experiment mit zwei Schimpansen durchführten. Der 
eine erhielt einen Schluck Coke und beeindruckte die Forscher anschließend mit 
unglaublichen Intelligenzleistungen. Das zweite Tier bekam Pepsi zu trinken. Doch statt nun 
die erhofften Rechenaufgaben zu lösen, brauste Schimpanse Nummer zwei lieber mit zwei 
hübschen Mädels im Cabrio davon. Pepsi, so die Botschaft, stand eben für Spaß und 
Lebenslust.  



Die angriffslustige Pepsi-Werbung verfehlte ihre Wirkung nicht. Zwar konnte der Underdog 
nach wie vor Coca Cola auf dem Weltmarkt nicht das Wasser reichen, und auch in den USA 
sorgten Verträge mit Fastfood-Ketten und gute Standplätze von Automaten für einen Coke-
Vorsprung. Im Einzelhandel konnte Pepsi den Rivalen Coca Cola dagegen 1980 überholen. 
Die Sensation war damit perfekt, denn ausgerechnet auf dem so wichtigen Heimatmarkt hatte 
der scheinbar allmächtige Coca-Cola-Konzern eine empfindliche Niederlage erlitten. Die 
größere Popularität von Pepsi in den Kramerläden und Supermärkten bedeutete nämlich 
schlicht und ergreifend, dass der US-Verbraucher Pepsi bevorzugte, wenn er die freie 
Auswahl hatte. Coca Cola fand zunächst kein Gegenmittel gegen das geschickte Marketing 
des Herausforderers, und so kam Pepsi dem großen Konkurrenten Mitte der Achtzigerjahre 
auch in anderen Segmenten des US-Markts gefährlich nahe.  

Was dann passierte, gehört zweifellos zu den Höhepunkten der jüngeren 
Wirtschaftsgeschichte. Coca Cola steckte angesichts der steigenden Popularität des 
Konkurrenten in der Klemme, denn da Pepsi den Verbrauchern tatsächlich besser schmeckte, 
war es schwierig, gegen die Pepsi-Challenge-Strategie anzukämpfen. So trat das Coca-Cola-
Management schließlich die Flucht nach vorn an. Am 23. April 1985 verkündete Coca-Cola-
Präsident Roberto Goizueta einer erstaunten Öffentlichkeit, dass die Zusammensetzung des 
bekanntesten aller Softdrinks geändert werden würde. New Coke war geboren. Auch wenn 
Goizueta dies nicht zugab, so war doch kaum zu übersehen: New Coke war eine Kopie von 
Pepsi. So kam es, dass Pepsi nicht nur besagten "Tag der Kapitulation" feiern, sondern auch 
marketingmäßig noch kräftig nachtreten konnte. "Jahre lang haben sie getönt, Coca Cola sei 
das einzig Wahre, und jetzt ändern sie den Geschmack. Warum wohl. Wir haben es nicht 
nötig, den Geschmack von Pepsi zu verändern", hieß es nun in der Pepsi-Werbung. Der 
Goliath hatte dem David ungewollt bescheinigt, dass dieser das bessere Produkt hatte.  

Entsetzen über New Coke 

Doch die Einführung von New Coke erwies sich von Anfang an als Debakel. Eine Welle des 
Entsetzens ging durch die Vereinigten Staaten, eine Organisation der "Old Cola Drinkers of 
America" formierte sich. Das Fernsehen berichtete in Sondersendungen über Coca-Cola-Fans, 
die in ihrer Verzweiflung ganze Paletten ihres Lieblingsgetränks horteten. Während Anhänger 
der alten Coke-Rezeptur die Firmenzentrale mit Protestbriefen bombardierten, spekulierten 
einige allen Ernstes, die Firmenleitung habe wohl das legendäre Coca-Cola-Rezept verloren, 
das angeblich im Banktresor liegen sollte. Die stürmischen Reaktionen ihrer Kunden trafen 
die Coca-Cola-Manager völlig unvorbereitet. Während sie nun völlig in Panik gerieten, 
kamen ihre Kollegen in der Pepsi-Zentrale vor Lachen kaum noch zum Arbeiten.  

Der stetige Aufstieg von Pepsi ist zweifellos eine spannende Lektion für jeden David, der sich 
gegen einen Goliath behaupten will. Die Pepsi-Manager nutzten für ihre Strategie ihren 
größten Trumpf, und der hieß Flexibilität. Während ihre Kollegen von Coca Cola mit 
Rücksicht auf die eigene Legende keine größeren Risiken eingehen konnten, schaute ihnen 
die Öffentlichkeit kaum auf die Finger. So konnte Pepsi gleich mehrfach in seiner Geschichte 
Schriftzug, Rezeptur und Werbestrategie ändern, ohne dass dies größeres Aufsehen erregte. 
Pepsi experimentierte mit neuen Verpackungsformen, änderte die Preispolitik, brachte neue 
Varianten des Getränks auf den Markt und korrigierte vieles später wieder. Eine solche Trial-
and-Error-Strategie konnte sich Coca Cola als allmächtiger Marktführer natürlich nicht 
leisten. Die Tatsache, dass Pepsi schlichtweg besser schmeckte als Coke, lieferte dann 
schließlich die Vorlage zum Frontalangriff. Dabei zeigte sich wieder einmal, dass 
vergleichende Werbung für einen Herausforderer eine wirksame Waffe sein kann. Für einen 



Marktführer wie Coca Cola ist es dagegen ungleich schwieriger, auf einen Vergleich mit der 
Konkurrenz zu bauen – schließlich wertet eine solche Vorgehensweise deren Produkte auf.  

Doch so glorreich Pepsi den Etappensieg gegen die übermächtige Konkurrenz auch errungen 
hatte, lange freuen konnte man sich in Purchase darüber nicht. Coca Cola besann sich nämlich 
nun auf seine Stärken und eroberte damit verlorenes Terrain zurück. Bereits drei Monate nach 
Einführung von New Coke verkündete Goizueta die Wiedereinführung der alten Rezeptur als 
Coca Cola Classic. New Coke wollte nun niemand mehr haben, und so verschwand es schnell 
wieder vom Markt.  

Die Amerikaner fühlten sich angesichts der Rückkehr der alten Coke, als wären sie aus einem 
Albtraum aufgewacht und entdeckten ihre neue Liebe zur guten alten Brause aus Atlanta. 
Anstatt an der Zusammensetzung herumzudoktern, pflegte das Management nun wieder die 
Legende und verwies Pepsi damit in die Schranken. Für eine Nebensächlichkeit wie den 
besseren Geschmack des Konkurrenten interessierte sich auf einmal niemand mehr. Diese 
Strategie funktionierte so gut, dass Gerüchte sogar wissen wollten, New Coke sei nur ein 
besonders geschickter Marketing-Gag gewesen. Dies ist zwar sicherlich falsch, denn so viel 
Weitsicht konnten die Coca-Cola-Manager unmöglich haben. Die schnelle Wiedereinführung 
der alten Rezeptur erwies sich jedoch als die richtige Antwort auf die Krise. Diese Aktion 
brachte der Firma Coca Cola daher den dritten Eintrag in Stuart Crainers Liste der 75 besten 
Management-Entscheidungen aller Zeiten ein.  

 


