
Strategická Správa: Komplexná Analýza 
Konkurenčného Prostredia Súkromných 
Zubných Kliník v Bratislave (2025-2026) 
Úvod a Metodologický Rámec 
Trh súkromnej stomatologickej starostlivosti v Bratislave prechádza v období rokov 2024 až 
2026 zásadnou štrukturálnou a komunikačnou transformáciou. Zatiaľ čo v predchádzajúcej 
dekáde bola primárnym diferenciátorom technická vybavenosť a bezbolestnosť ošetrenia, 
súčasný trh sa posúva do roviny hyper-personalizovanej pacientskej skúsenosti (Patient 
Experience - PX), digitálnej zrelosti a budovania silných, emocionálne ukotvených značiek. 
Stomatológia prestáva byť vnímaná čisto ako medicínska nutnosť a v segmente súkromných 
kliník nadobúda charakteristiky "lifestyle" služby, kde pacient očakáva úroveň servisu 
porovnateľnú s päťhviezdičkovými hotelmi alebo prémiovým retailom. 

Táto správa predkladá hĺbkovú analýzu desiatich kľúčových hráčov na bratislavskom trhu: City 
Dental Clinic, ProSmile Clinic, Smart Dental, BioDent, Dental Centrum NIVY, Doktor 
Úsmev, Family Dental Care, Schill Dental Clinic, Open Dental Clinic a Best Dental Clinic. 
Cieľom je nielen dekonštruovať ich marketingové stratégie, ale predovšetkým identifikovať 
strategický priestor pre klienta 3S DENT, ktorý sa nachádza v kľúčovej fáze konsolidácie a 
expanzie v novej lokalite Zwirn Office. 

Analýza vychádza z detailného prieskumu digitálnej stopy, pacientskych recenzií, cenníkových 
stratégií a implicitných marketingových posolstiev jednotlivých subjektov. Zameriavame sa na 
tri kľúčové piliere: 

1.​ Marketingový Mix a Komunikácia: Ako kliniky získavajú a udržujú pacientov. 
2.​ Positioning a Brand Story: Aký archetyp značka zastáva a aké emócie vyvoláva. 
3.​ Operačná Efektivita a Pacientska Cesta: Od prvého kliku po ošetrenie. 

V nasledujúcich kapitolách detailne rozoberieme každého konkurenta a následne 
syntetizujeme poznatky do strategického plánu pre 3S DENT. 

Kapitola 1: Makroekonomický Kontext a Spotrebiteľské 
Správanie v Bratislave 
Pred samotnou analýzou jednotlivých hráčov je nevyhnutné definovať ihrisko, na ktorom sa 
tento konkurenčný boj odohráva. Bratislava ako ekonomické centrum Slovenska koncentruje 
najvyššiu kúpnu silu, ale zároveň aj najvyššiu hustotu stomatologických praxí. 



1.1 Trend "Medical Retail" 
Súkromné kliniky sa sťahujú z polikliník do moderných biznis centier (Zwirn, Nivy Tower, Apollo, 
Central). Tento posun nie je len logistický, ale aj psychologický. Pacient, ktorý vstupuje do 
A-čkového ofisu, podvedome očakáva iný prístup ako v nemocničnom prostredí. Kliniky ako 
Dental Centrum NIVY 1 a Smart Dental 2 tento trend masívne využívajú, integrujúc 
dostupnosť parkovania a "shopping" zážitku do návštevy lekára. 

1.2 Fenomén "Instantnej Satisfakcie" 
Trh zaznamenáva prudký nárast dopytu po okamžitých riešeniach. Technológie ako CEREC 
(korunky na počkanie), ktoré agresívne komunikuje BioDent 3 a Open Dental Clinic 4, menia 
vnímanie času. Pacient už nie je ochotný čakať týždeň na technika. Čas sa stáva najdrahšou 
komoditou a kliniky, ktoré dokážu skrátiť "Time-to-Smile", získavajú konkurenčnú výhodu. 

1.3 Financovanie ako Marketingový Nástroj 
S rastom cien materiálov a energií rastú aj ceny výkonov. Aby kliniky udržali dopyt po drahých 
rekonštrukciách (All-on-4, fazety), zavádzajú finančné produkty. ProSmile 5 a BioDent 3 
postavili svoj marketing na splátkovom predaji ("Zuby na splátky bez navýšenia"). Toto 
demokratizuje luxusnú stomatológiu a otvára ju strednej triede. 

Kapitola 2: Hĺbková Analýza Konkurentov 
2.1 Schill Dental Clinic: Archetyp "Vládcu" a Prémiový Štandard 
Web: schill.sk 

Lokalita: Karloveské rameno (Bratislava), Žilina, Košice, Praha 

Marketingové Posolstvo a Brand Story 

Schill Dental Clinic reprezentuje na trhu absolútny vrchol z hľadiska vnímanej prestíže a ceny. 
Ich marketingové posolstvo je postavené na naratíve "Riešenie neriešiteľného". Kým 
konkurencia komunikuje "opravíme vám zub", Schill komunikuje "zachránime vás, keď to iní 
vzdali". Tento positioning je podporený sloganom "Zvládneme aj prípady, ktoré iní vzdali".6 

Príbeh značky je silne naviazaný na osobnosť zakladateľa, MUDr. Alexandra Schilla. 
Marketing využíva prvky kultu osobnosti, kde Dr. Schill vystupuje ako garant kvality a vizionár, 
ktorý začínal v ambulancii svojej mamy a vybudoval medzinárodné impérium.7 Tento príbeh 
"od piky k impériu" rezonuje s podnikateľskou klientelou. 

Positioning a Cieľová Skupina 

Schill sa vedome dištancuje od "bežnej" stomatológie. Ich cieľovou skupinou nie je pacient 

http://www.schill.sk/


hľadajúci najlepšiu cenu, ale pacient hľadajúci istotu. 

●​ Bonitná klientela: Manažéri, podnikatelia, expati. 
●​ Medical Tourism: Vďaka pobočkám v Prahe a marketingu v angličtine/nemčine oslovujú 

aj zahraničných klientov. 
●​ Technokratický luxus: Dôraz na technológie nie je samoúčelný, ale slúži ako dôkaz 

kompetencie (CT, mikroskopy, vlastné labo). 

Silné a Slabé stránky 

 

Silné stránky Slabé stránky 

Brand Authority: Meno Schill je 
synonymom pre "najdrahší, ale najlepší". 

Cenová bariéra: Vysoké ceny 6 vytvárajú 
psychologickú bariéru aj pre pacientov, 
ktorí by si to mohli dovoliť, ale boja sa 
"predraženia". 

Content Marketing: Vlastný podcast 
"Zuby vyrieSCHILL" a blogy 6 edukujú trh a 
budujú dôveru dlho pred návštevou. 

Neosobnosť: Pri veľkosti siete (4 mestá, 
desiatky lekárov) môže klinika pôsobiť ako 
"fabrika", kde sa stráca osobný kontakt s 
primárom. 

Dostupnosť: Otvorené do 19:00, termíny 
do 24h. 

Vnímaná arogancia: Marketing 
"zvládneme to, čo iní nie" môže pôsobiť 
voči iným lekárom a časti pacientov 
arogantne. 

​
2.2 Smart Dental: Archetyp "Milenca" a Digitálny Lovebrand 
Web: smartdental.sk 

Lokalita: Petržalka (Údernícka), Poprad 

Marketingové Posolstvo a Brand Story 

Smart Dental zvolil úplne odlišnú stratégiu ako Schill. Namiesto autority a odstupu komunikujú 
blízkosť, emóciu a komunitu. Ich slogan "Nová éra zubnej starostlivosti" je podporený 
hodnotami "Odbornosť. Ľudskosť. Inovatívnosť.".8 Kľúčovým prvkom ich príbehu je "Slovenská 
značka". Vymedzujú sa voči zahraničným investorom a neosobným sieťam, zdôrazňujúc, že 
majitelia sú lekári, ktorí v klinike reálne pracujú. Toto buduje silnú dôveru a pocit autenticity. 

Positioning: Králi Sociálneho Dôkazu 

https://www.smartdental.sk/


Smart Dental pochopil, že v roku 2025 nerozhoduje o výbere lekára len titul, ale Google 
recenzie. S viac ako 1000 recenziami a hodnotením 4.9 2 dominujú lokálnemu SEO. Tento 
"Social Proof" je ich najsilnejším marketingovým aktívom. Keď potenciálny klient vidí stovky 
nadšených recenzií spomínajúcich konkrétnych lekárov (Dr. Kubec, Dr. Tulenko) 8, bariéra 
strachu a nedôvery okamžite klesá. 

Digitálna Stratégia 

Ich digitálny marketing je sofistikovaný: 

●​ Lead Generation: Ponúkajú 10 % zľavu na dentálnu hygienu pri online rezervácii.8 Toto je 
geniálny ťah – nielenže plnia kapacity hygieny (vstupná brána k drahším zákrokom), ale 
učia pacientov používať ich digitálne nástroje a zbierajú dáta. 

●​ Content: Blogy sú písané jazykom pacienta ("Ako si vybrať sonickú kefku", "Zápal 
okostice") 8, čo zvyšuje organickú návštevnosť. 

Silné a Slabé stránky 

 

Silné stránky Slabé stránky 

Reputácia: Bezkonkurenčný počet 
pozitívnych recenzií. 

Lokalita: Petržalka (Údernícka) je mimo 
hlavného biznis centra (Nivy/Staré Mesto), 
čo môže byť pre časť bonitnej klientely 
nevýhodou. 

Konverzia: Online booking so zľavou je 
vysoko efektívny. 

Cenová percepcia: Napriek imidžu "pre 
ľudí" nie sú lacní (preventívka 50 €, 
hygiena 85 €) 8, čo môže prekvapiť klientov 
očakávajúcich nízke ceny. 

​
2.3 Family Dental Care: Archetyp "Opatrovateľa" a Sieťová Expanzia 
Web: familydentalcare.sk 

Lokalita: Sieť 11 pobočiek 

Marketingové Posolstvo a Brand Story 

Family Dental Care (FDC) stavia na masovej dostupnosti a rodinnom koncepte. Slogan "Už 11x 
bližšie k Vám" 9 komunikuje pohodlie a všadeprítomnosť. Ich rovnica "IQ + EQ = Family Dental 
Care" sa snaží spojiť odbornosť s emocionálnou inteligenciou. Príbeh značky je postavený na 
manželoch Chudobovcoch 10, čo dodáva sieti ľudskú tvár, napriek jej veľkosti. Pozývanie do 

http://www.familydentalcare.sk/


"FAMILY" a na kávu 9 má za cieľ znížiť stres z medicínskeho prostredia. 

Positioning a Inovácie 

FDC sa profiluje ako technologický inovátor pre masy. Zavedenie DentalMonitoring 
(aplikácia na skenovanie úsmevu cez mobil) pre ortodontických pacientov 9 je revolučným 
krokom. Umožňuje im obslúžiť obrovské množstvo pacientov so strojčekmi (Invisalign) s 
menším počtom fyzických návštev. Týmto oslovujú modernú, zaneprázdnenú generáciu (Gen 
Z, Millennials). 

Silné a Slabé stránky 

Silné stránky Slabé stránky 

Škálovateľnosť: 11 pobočiek znamená 
obrovskú silu značky a dostupnosť. 

Riziko neosobnosti: Pri takej rýchlej 
expanzii je ťažké udržať konzistentnú 
kvalitu a osobný prístup na každej 
pobočke. 

Ortodoncia: Silné zameranie na strojčeky 
a moderné technológie monitoringu. 

Fluktuácia: Sieťové kliniky často trpia 
vyššou fluktuáciou personálu, čo narúša 
vzťah lekár-pacient. 

​
2.4 Dental Centrum NIVY: Archetyp "Lovca" a Agresívna Akvizícia 
Web: dentalcentrumnivy.eu 

Lokalita: Nivy / CBC (Bratislava) 

Marketingové Posolstvo a Stratégia 

Dental Centrum NIVY využíva najagresívnejšiu akvizičnú stratégiu na trhu: "Vstupné 
vyšetrenie vrátane RTG ZADARMO".1 Toto je klasická "loss-leader" stratégia. Klinika je 
ochotná dotovať prvý kontakt, aby dostala pacienta do kresla. V segmente, kde vstupné 
vyšetrenie bežne stojí 50-100 €, je slovo "zadarmo" extrémne silným magnetom. 

Positioning 

Klinika ťaží z lokality. Nachádza sa v epicentre nového downtownu (Nivy), obklopená tisíckami 
zamestnancov korporátov. Positioning je teda: "Sme hneď vedľa vašej práce a prvá návšteva 
vás nič nestojí". Zároveň sa hrdia titulom "Najlepšie hodnotená klinika" 11, čo používajú ako 
validáciu kvality pre skeptických pacientov. 

https://dentalcentrumnivy.eu/


Silné a Slabé stránky 

Silné stránky Slabé stránky 

Lead Generation: Ponuka "zadarmo" 
generuje obrovský objem nových 
pacientov. 

Kvalita pacientov: Táto stratégia priťahuje 
"lovcov zliav" (deal-seekers), ktorí nemusia 
byť lojálni a môžu odmietnuť drahšie 
liečebné plány. 

Lokalita: Nivy sú logistickým uzlom 
Bratislavy. 

Kapacitné riziká: Vysoký nápor pacientov 
"zadarmo" môže zahltiť kapacity a znížiť 
kvalitu servisu pre platiacich klientov. 

​
2.5 City Dental Clinic: Archetyp "Obchodníka" a E-commerce Prístup 
Web: cityclinic.sk 

Lokalita: Ružinov (Prievozská) 

Marketingové Posolstvo 

City Dental Clinic pristupuje k stomatológii ako k produktu. Ich web pripomína e-shop. 
Ponúkajú zľavy za "online nákup služieb".12 Komunikácia je transakčná: "Kúpte si balík, ušetrite 
peniaze". Druhým pilierom je dostupnosť. Otváracie hodiny do 20:00 a práca v sobotu 12 sú 
silným USP pre pracujúcich ľudí, ktorí si nemôžu brať dovolenku kvôli zubárovi. 

Positioning 

Klinika sa pozicionuje ako efektívna, moderná a dostupná. Neriešia zložité filozofické koncepty, 
ale pragmatické potreby pacienta: čas a peniaze. Vernostný program "Loyalty" 12 je ďalším 
prvkom retailového marketingu, ktorý sa snaží o retenciu klientov. 

Silné a Slabé stránky 

 

Silné stránky Slabé stránky 

Obchodná efektivita: Priamočiara cesta 
od kliku k nákupu. 

Komoditizácia: Prístup "e-shopu" môže 
devalvovať vnímanú medicínsku hodnotu a 
budovať vzťah len na základe ceny. 

Flexibilita: Sobotňajšie termíny sú na trhu Zákaznícky servis: Recenzie naznačujú 

https://www.cityclinic.sk/


vzácne. problémy s dovolateľnosťou na recepciu 13, 
čo je pri transakčnom modeli kritická 
chyba. 

​
2.6 BioDent: Archetyp "Inovátora" a Rýchlostná Stomatológia 
Web: biodent.sk 

Lokalita: Centrum 

Marketingové Posolstvo 

BioDent identifikoval dve najväčšie bolesti pacientov: strach z bolesti a čakanie. Ich 
odpoveďou je "Bezbolestne a na počkanie". Masívne propagujú technológiu CEREC 
(korunky na počkanie) a termíny do 48 hodín.3 Zároveň zavádzajú finančnú inováciu: "Zuby na 
splátky". Toto je kľúčové pre konverziu drahých estetických rekonštrukcií u strednej vrstvy. 

Brand Story 

"Klinika novej generácie". Príbeh je o technológii slúžiacej človeku. Napriek technickému 
zameraniu sa snažia o rodinný prístup, najmä v detskej stomatológii ("ako k vlastným deťom").3 

Silné a Slabé stránky 

Silné stránky Slabé stránky 

Rýchlosť: One-visit dentistry (CEREC) je 
budúcnosť, ktorú oni žijú dnes. 

Web UX: Webstránka pôsobí v porovnaní 
so Smart Dental alebo Schill menej 
moderne a emotívne. 

Financovanie: Splátkový predaj odstraňuje 
cenovú bariéru. 

 

​
2.7 ProSmile Clinic: Archetyp "Spojenca" a Finančná Dostupnosť 
Web: prosmile.sk 

Lokalita: Ružinov, Petržalka 

Marketingové Posolstvo 

ProSmile má najjasnejší finančný positioning na trhu. Slogan "Nový úsmev aj na splátky 
bez navýšenia" 5 je extrémne silný. Kým BioDent hovorí o splátkach ako o možnosti, ProSmile 

http://www.biodent.sk/
https://prosmile.sk/


to má ako hlavný headline. Komunikujú tiež spoluprácu so všetkými poisťovňami a benefity pre 
deti (2x ročne zdarma). 

Positioning 

Sú "Zubár pre celú rodinu", ktorý vás nezruinuje. Tento positioning je veľmi atraktívny pre 
rodiny s hypotékami a bežnými výdavkami, ktoré chcú kvalitu, ale musia pozerať na rozpočet. 
Napriek tomu disponujú špičkovou technikou (mikroskopy Zeiss, 3D RTG) 5, čím búrajú mýtus, 
že "dostupné" znamená "zastarané". 

​
2.8 Open Dental Clinic: Archetyp "Objaviteľa" a Multikultúrny Hub 
Web: opendental.sk 

Lokalita: Nové Mesto 

Marketingové Posolstvo 

"Open" znamená otvorenosť svetu. Klinika sa špecializuje na cudzincov a expatov. 
Komunikácia v 4 jazykoch (UA, RU, SK, EN) 4 je ich unikátnym diferenciátorom. Vizuálna 
komunikácia je postavená na "Before & After" premenách. Ich galéria prác je rozsiahla a slúži 
ako dôkaz kvality pre estetické zákroky (fazety, rekonštrukcie). 

Positioning 

Sú hubom pre ukrajinskú a ruskú komunitu v Bratislave, ale aj pre anglicky hovoriacich 
manažérov. Ponúkajú "Servis novej úrovne" a rýchlosť (tiež využívajú CEREC). 

​
2.9 Best Dental Clinic: Archetyp "Hostiteľa" 
Web: bestdentalclinic.sk 

Lokalita: Staré Mesto (Heydukova) 

Marketingové Posolstvo 

Best Dental Clinic využíva jednoduchý, ale účinný signál: "Prijímame nových pacientov".14 V 
situácii, keď má mnoho kvalitných lekárov plné stavy, je toto priamym pozvaním. Sústreďujú sa 
na jazykovú diverzitu (5 jazykov) a lokalitu v úplnom centre. Trustindex odznak 14 používajú 
na budovanie dôvery. 

​
2.10 Doktor Úsmev: Archetyp "Suseda" 

https://opendental.sk/
http://bestdentalclinic.sk/


Web: doktorusmev.sk 

Marketingové Posolstvo a Positioning 

(Na základe analýzy trhového kontextu a dostupných dát o sieťových klinikách): Doktor Úsmev 
reprezentuje model dostupnej sieťovej starostlivosti. Názov samotný je generický, ľahko 
zapamätateľný a evokuje priateľskosť. Positioning je pravdepodobne zameraný na strednú a 
nižšiu strednú triedu, poskytujúc základnú a preventívnu starostlivosť v regiónoch a na 
sídliskách. Ich marketing nie je o "high-tech" zázrakoch, ale o tom, že "zubár je blízko a je to v 
pohode". Sú konkurenciou najmä pre Family Dental Care v segmente masovej dostupnosti. 

​
Kapitola 3: Detailná Analýza Klienta - 3S DENT 
Web: 3sdent.sk 

Lokalita: Zwirn Office, Košická 11, Bratislava 

3.1 Súčasný Stav a Identita 
Klinika 3S DENT sa nachádza v kritickom bode zlomu. Presťahovanie do Zwirn Office 15 nie je 
len zmenou adresy, je to zmena identity. Zwirn je symbolom novej, industriálnej a prémiovej 
Bratislavy. Sídliť tu znamená deklarovať príslušnosť k elite. Zároveň však dáta naznačujú, že 
klinika prešla/prechádza procesom konsolidácie (ukončenie činnosti na iných adresách ako 
Šancová či Gajova 16), čo môže u pacientov vyvolávať dočasnú neistotu, ak to nie je 
komunikované ako "upgrade". 

3.2 Marketingové Posolstvo 
Hlavné posolstvo "Profesionalita + cit = NOVÝ ÚSMEV" 15 je silné, pretože kombinuje 
racionálny benefit (profesionalita/výsledok) s emocionálnym (cit). Odlišuje sa od čisto 
technokratickej konkurencie. Klinika má potenciál profilovať sa ako "Rodinná klinika pre 
náročných". 

3.3 Silné Stránky (Strengths) - Unikátne Predajné Argumenty (USP) 
1.​ Lokalita ZWIRN + Parkovanie Nivy: Toto je strategická výhoda. Pacienti môžu spojiť 

návštevu zubára s nákupmi alebo prácou. Dostupnosť parkovania v Nivy (3 hodiny 
zdarma) je v centre Bratislavy "killer feature".18 

2.​ Zmluvy so všetkými poisťovňami: 18 Toto je v segmente prémiových kliník (v akej Zwirn 
určite je) vzácnosť. Väčšina kliník v A-čkových budovách je "nezmluvná". 3S DENT ponúka 
luxusné prostredie s benefitom úhrady z poisťovne. Toto je extrémne silný argument 
pre bonitnú strednú triedu, ktorá si platí odvody a chce ich využiť. 

3.​ Tím "Hero Doctors" & Veľkosť: Klinika nie je "one-man show". S 14 lekármi a 13 

https://www.doktorusmev.sk/
https://www.3sdent.sk/


asistentkami 19 ide o veľkú inštitúciu. Mená ako Prim. MUDr. Jakub Stebel, PhD. a MUDr. 
Adam Stebel, PhD. dodávajú akademickú vážnosť. Titul PhD. a funkcia primára sú v 
očiach slovenského pacienta stále najvyššou garanciou odbornosti. 

4.​ Komplexnosť "In-House": Vlastné laboratórium, CT, technici priamo na chodbe.19 
Pacient nemusí čakať a cestovať. 

3.4 Slabé Stránky (Weaknesses) a Digitálne Medzery 
1.​ Digitálna "Neviditeľnosť" a UX: Počas auditu boli identifikované vážne nedostatky na 

webe. Kľúčové sekcie ako "Tím" a "Cenník" sa javili ako nedostupné alebo ťažko 
prístupné.20 Ak pacient na 2 kliky nenájde lekára a cenu, odchádza k Smart Dental, ktorý 
to má na "striebornom podnose". 

2.​ Nevyužitý Potenciál "Storytellingu": Meno "3S" a rodina Stebelovcov nie je 
marketingovo vyťažená. Pacienti nevedia, čo "3S" znamená. Je to "Stebel, Stebel, 
Stebel"? Alebo "Super, Starostlivost, Spokojnost"? Príbeh rodiny lekárov je silný 
marketingový nástroj (viď Schill alebo FDC), ktorý 3S DENT zanedbáva. 

3.​ Absencia "Lead Magnetu": Na webe chýba jasná, lákavá ponuka pre nerozhodnutého 
návštevníka. Konkurencia má "RTG zdarma" (NIVY) alebo "Zľavu na booking" (Smart). 3S 
DENT má len pasívny formulár.18 

4.​ Sociálne Siete: Instagram je aktívny a edukatívny 22, ale chýba mu "tvár". Príspevky sú 
často grafické alebo všeobecné. Chýbajú video-svedectvá, príbehy lekárov "behind the 
scenes" a emócia, ktorú sľubuje slogan ("cit"). 

​
Kapitola 4: Komparatívna Analýza (3S DENT vs. The 
Big 10) 
V tejto časti porovnáme 3S DENT s konkurenciou v kľúčových metrikách formou prehľadných 
tabuliek a syntézy. 

4.1 Cenová a Produktová Stratégia 

Klinika Cenová 
Hladina 

Financovanie Poisťovne Kľúčový 
Produkt 
(Hook) 

3S DENT Stredná/Vyšši
a 

Neuvedené VŠETKY 
(VšZP, 
Dôvera, 
Union) 

Komplexnosť 
+ Zwirn + 
Poisťovne 



Schill High-End Nie Čiastočne 
(obmedzené) 

"Riešenie 
neriešiteľného" 

Smart Dental Stredná+ Splátky Nie 
(Nezmluvní) 

"1000+ 
Recenzií" 

ProSmile Stredná Áno (Splátky 
bez 
navýšenia) 

Áno "Zuby na 
splátky" 

BioDent Stredná+ Áno Nie "Korunky na 
počkanie" 

Dental 
Centrum NIVY 

Stredná Neuvedené Nie "Vstupné 
vyšetrenie 
ZDARMA" 

City Dental Stredná Loyalty 
program 

Áno "Online nákup 
so zľavou" 

Open Dental Stredná+ Neuvedené Neuvedené "Cudzojazyčný 
servis" 

Insight: 3S DENT má unikátnu pozíciu v kvadrante "Prémiové prostredie & Poisťovňami 
dotovaná cena". Kým Schill a Smart sú pre mnohých "drahi" (lebo sú často nezmluvní alebo 
high-end), a ProSmile je "lacný/splátkový", 3S DENT môže osloviť bonitného klienta, ktorý je 
však racionálny a chce využiť svoje zdravotné poistenie v luxusnom prostredí. 

4.2 Marketingová Zrelosť a Digitálna Stopa 

Klinika Web UX Social Media Lead Gen Brand 
Archetyp 

3S DENT Slabé 
(Chýbajú 
info) 

Priemerné 
(Edukatívne) 

Pasívne 
(Formulár) 

Múdry 
Opatrovateľ 
(Latentný) 

Smart Dental Excelentné Excelentné 
(Lifestyle) 

Agresívne 
(Zľavy) 

Milenec / 
Priateľ 



Schill Excelentné Profesionálne 
(Podcast) 

Brandové Vládca / Hrdina 

Family Dental Dobré Komunitné Aplikácie Opatrovateľ 

City Dental E-shop Transakčné Zľavové balíky Obchodník 

Insight: 3S DENT zaostáva v konverzii návštevníka webu na pacienta. Kým Smart Dental 
okamžite ponúka benefit za akciu, 3S DENT pasívne čaká. 

​
Kapitola 5: Strategické Odporúčania pre 3S DENT 
Na základe vykonanej analýzy navrhujeme pre klienta 3S DENT nasledujúci strategický plán na 
roky 2025-2026. 

5.1 Positioning: "Premium Insurance-Based Care" 
3S DENT by mal obsadiť voľné miesto na trhu: Najlepšia klinika v Bratislave, ktorá ešte 
stále berie poisťovne. 

●​ Headline: "Špičková stomatológia vo Zwirne. S citom a s príspevkom vašej poisťovne." 
●​ Why: Toto okamžite odlíši 3S DENT od Schilla (príliš drahý/nedostupný) a od sieťoviek 

(menej osobné). Zameriava sa na "Smart Affluent" klienta. 

5.2 Brand Story: "Sila Troch S" (alebo Rodiny) 
Je nutné dešifrovať "3S". Ak to znamená "Stebel, Stebel...", treba to predať. 

●​ Akcia: Vytvoriť sekciu "Náš Príbeh" na webe. Predstaviť Primára Jakuba Stebela a Adama 
Stebela nie ako lekárov v plášti, ale ako ľudí, otcov, vizionárov. 

●​ Video: Krátke "Hero Video" z prostredia Zwirnu, ktoré ukáže kontrast medzi industriálnou 
architektúrou a "teplým ľudským citom" vnútri ambulancie. 

5.3 Digitálny "Upratovanie" a Expanzia 
1.​ Webstránka: 

○​ Must-have: Sprehľadniť cenník. Ak nechcete dávať presné ceny, dajte "Ceny od...". 
Pacient potrebuje kotvu. 

○​ Tím: Každý lekár musí mať profi fotku a krátke bio. Ľudia si vyberajú človeka, nie logo. 
2.​ Google Mapy: 

○​ Spustiť kampaň na recenzie. Každý pacient po ošetrení dostane SMS: "Boli ste 
spokojní? Ohodnoťte nás." Cieľ: Dobehnúť Smart Dental (dlhá cesta, ale nutná). 



3.​ Lead Magnet: 
○​ Zaviesť "Konzultáciu pre druhý názor" (Second Opinion). Toto cieli na pacientov, 

ktorí dostali drahý rozpočet od konkurencie (napr. Schill) a hľadajú alternatívu. 3S 
DENT im môže ponúknuť riešenie, ktoré je rovnako kvalitné, ale vďaka zmluvám s 
poisťovňami finančne výhodnejšie. 

5.4 Obsahová Stratégia: "Education First" 
Využiť potenciál MUDr. Kršákovej (ak je stále v tíme alebo externe spolupracuje) a primárov. 

●​ Formát: Krátke vertikálne videá (Reels/TikTok) odpovedajúce na konkrétne otázky: "Prečo 
mi krváca ďasno?", "Bolí implantát?", "Koľko ušetrím s poisťovňou?". 

●​ Tón: Empatický, odborný, ale zrozumiteľný. 

5.5 Využitie Lokality Zwirn 
Zwirn je ekosystém. 

●​ Partnership: Osloviť firmy v Zwirne a Nivy Tower. Ponúknuť im "Firemné benefity" (napr. 
prednostné termíny ráno pred prácou). 

●​ Offline: Branding v okolí. "Váš zubár je len na skok od vašej kancelárie." 

Záver 
Klinika 3S DENT je "spiacim obrom" bratislavského trhu. Disponuje aktívami, ktoré konkurencia 
nemá (kombinácia Zwirn + Veľký tím + Poisťovne). Jej najväčšou slabinou je, že o týchto 
výhodách nehovorí dostatočne nahlas a jasne. 

Konkurencia je silná – Schill má brand, Smart má recenzie, NIVY má dravosť. Ale nikto nemá 
tak vyvážený mix kvality a "rozumnej" dostupnosti ako 3S DENT. Ak klinika zmodernizuje svoju 
digitálnu komunikáciu a začne aktívne predávať svoj príbeh a benefity, má potenciál stať sa 
lídrom v segmente "Premium Family Dentistry" v Bratislave. 

Správa bola vypracovaná pre interné potreby klienta 3S DENT na základe trhových dát 
dostupných k februáru 2026. 
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