Strategicky audit a Discovery protokol
pre redizajn webovej prezentacie
3SDent: Trhova pozicia, konkurenc¢na
analyza a definicia digitalnej identity

1. Exekutivny suhrn a strategicky kontext projektu

Trh stomatologickej starostlivosti v Bratislave prechadza v rokoch 2025/2026 zasadnou
transformaciou, ktori mozno oznacit za prechod od modelu ,pacient v nidzi” k modelu
~informovany klient investujuci do seba”. V tomto hyper-konkuren¢nom prostredi, kde sa
medicinska expertiza stava komoditou a technologie ako CBCT ¢i mikroskopy su povazované
za hygienicky $tandard ', prestava byt webova stranka len digitalnou vizitkou. Stava sa
primarnym nastrojom pre budovanie dovery, manazment oCakavani a diferenciaciu znacky.

Pre klienta 3SDent (Stomatologické centrum), ktory operuje v novom, prémiovom prostredi
Zwirn Office 2, predstavuje tvorba nového webu kriticky strategicky milnik. Su¢asna digitalna
prezentacia kliniky ? neodraza jej skutodny potencial, ktory spodiva v unikatnej kombinacii
rodinnej tradicie, vysokej akademickej erudicie vedenia (rodina Stebelovcov) a Spickového
technologického zazemia. Analyza konkurencného prostredia ukazuje, Ze trh je polarizovany
medzi masivnymi marketingovymi masinériami (Schill Dental Clinic) a sietovymi ,tovarfnami” na
dostupnu starostlivost (Family Dental Care, Dental Centrum NIVY).

Tento report sluzi ako komplexny podklad pre tvorbu noveho webu. Jeho cielom nie je len
navrhnut otazky do dotaznika, ale poskytnut hibkovi analyzu, preco su tieto otazky pre
buducnost 3SDent zivotne ddlezite. Dokument dekonstruuje konkurencne stratégie, analyzuje
sentiment pacientov na diskusnych férach a identifikuje , biele miesta” na trhu, ktoré méze
3SDent obsadit. Vysledny dotaznik je koncipovany ako nastroj strategickeho rozhodovania,
ktory donuti klienta definovat svoju identitu v kontexte ,Cerveného oceanu” bratislavskej
stomatologie.

1.1 Metodoldgia a rozsah analyzy
Analyza vychadza z triangulacie dat:

1. Konkurencéna analyza: Detailné skumanie 10 kltuc¢ovych hracov na trhu (Schill, Smart,
ProSmile, atd.) s dérazom na ich positioning, cenotvorbu a narativ.’

2. Audit digitalnej stopy 3SDent: Analyza sucasnéeho webu, socialnych sieti a recenzii na
nezavislych portaloch (Modry Konik, Google), ktoré odhaluju realne vnimanie znacky
pacientmi.?



3. Trendy v dentalnom marketingu: Aplikacia globalnych a lokalnych trendov v oblasti
pacientskej skusenosti (CX) a digitalnej akvizicie.’

2. Hibkova analyza konkurenéného prostredia (,,Red
Ocean Analysis“)

Aby bol novy web 3SDent uspesny, musi byt postaveny na pochopeni toho, vo¢i comu sa
vymedzuje. Bratislavsky trh je saturovany silnymi znackami, ktoreé si rozdelili ki'ucove archetypy.
Nasledujuca sekcia analyzuje tieto archetypy a implikacie pre strategiu 3SDent.

2.1 Archetyp ,Hrdina a Lider“: Schill Dental Clinic

Schill Dental Clinic predstavuje na trhu hegemodna, ktory definuje kategoriu ,,High-End”. Ich
stratégia je postavena na silnom kulte osobnosti MUDr. Alexandra Schilla a narative o
nekompromisnej kvalite.

e Webova stratégia: Web funguje ako medialny dom. Podcast ,,Zuby vyrieSCHILL" a
rozsiahle video obsahy sliZia na edukaciu trhu a budovanie autority.' Slogan ,Nové zuby
na pockanie” cieli na zaneprazdnenych manazérov, pre ktorych je Cas najvzacnejSou
komoditou.

e Implikacia pre 3SDent: 3SDent sidli v Zwirn Office, ¢o je lokalita s podobnou cielovou
skupinou (biznis klientela). Priamy suboj so Schillom v rovine ,kto je vacsi a hlucnejsi” je
vopred strateny kvoli rozdielu v marketingovych rozpoc¢toch. 3SDent sa musi profilovat
ako ,,Butikova alternativa” — miesto, kde dostanete rovnaku technologicku kvalitu
(mikroskopy, CT), ale s intimnejSim, rodinnym pristupom, ktory velka klinika neméze
simulovat. Novy web 3SDent nemd&ze posobit ako ,,chudobnejsi pribuzny” Schilla, musi
posobit ako ,sofistikovanejsia volba pre znalcov”.

2.2 Archetyp ,,Racionalna vol'ba“: Smart Dental

Smart Dental obsadil poziciu ,Inteligentnej volby”. Ich najsilnejSou zbranou je transparentnost
a socialny dokaz.

e Webova stratégia: S viac ako 1000 recenziami na Google ' a transparentnym cennikom
buduju okamzitu déveru. Pouzivaju e-commerce taktiky (zlava za online rezervaciu), ¢im
ucia pacientov samoobsluznému spravaniu.

e Implikacia pre 3SDent: Toto je najnebezpecnejsi konkurent pre 3SDent v segmente
strednej a vysSej strednej triedy. Ak novy web 3SDent nebude obsahovat jasné informacie
o cenach a autenticke recenzie, potencialny klient prejde k Smart Dental, pretoze tam
»vie, na com je”. Dotaznik musi zistit, Ci je 3SDent ochotny odhalit svoje ceny a vystavit sa
priamemu porovnaniu, alebo ¢i zvoli stratégiu ,,hodnotovej konzultacie”.

2.3 Archetyp ,,Retail a Pohotovost“: Dental Centrum NIVY a BioDent



Tieto kliniky aplikuju retailové principy na zdravotnictvo. SU umiestnené v nakupnych centrach
alebo v ich blizkosti a funguju na objeme.

e Webova stratégia: Agresivna akvizicia cez ,Loss Leader” produkty (vstupné vysSetrenie
zadarmo/lacno) a déraz na rychlost (korunka na poc¢kanie, termin do 48 hodin)." BioDent
cieli na strach ponukou celkovej anestézie.'

e Implikacia pre 3SDent: Vzhladom na fyzicku blizkost Zwirn Office k Nivy (susediace
zony), 3SDent riskuje, ze bude vnimany len ako dalsia ,klinika v biznis centre”. Novy web
musi radikalne odlisit pacientsku skusenost. Kym Nivy su o ,,rychlom vybaveni”, 3SDent
musi byt o ,,dlhodobom partnerstve a preciznosti”. Web musi komunikovat, ze 3SDent nie
je tovaren, ale centrum expertizy.

2.4 Archetyp ,,Rodina a Dostupnost“: Family Dental Care a ProSmile

Tieto siete cielia na rodiny a strednu triedu ponukou financovania a dostupnosti v
rezidencnych zonach.

e Webova stratégia: Komunikacia ,IQ + EQ” (Family Dental Care) a doraz na splatkové
systémy (ProSmile).! Vizual je plny usmiatych rodin a deti.

e Implikacia pre 3SDent: Hoci ma 3SDent v nazve rodinny element (Stebelovci), jeho
cenova hladina (podla recenzii ) ho radi vys$sie. 3SDent by nemal na webe sutazit
primarne cenou (akcie 1+1), ale skor hodnotou ,Medical Dynasty” - rodina lekarov, ktora
sa stara o vasu rodinu.

3. Diagnosticky audit su¢asného stavu 3SDent

Pred formulaciou otazok je nutné nastavit zrkadlo sucasnej realite klienta. Analyza dostupnych
digitalnych stép odhaluje diskrepanciu medzi klinickou realitou a jej digitalnym obrazom.

3.1 Identita a ,,Stebel Faktor*
Najvacsim nevyuzitym aktivom znacky je jej vedenie. Tim tvoria:

e Prim. MUDr. Jakub Stebel, PhD., MHA (Vykonny manazér, Hlavny lekar) °
e MUDr. MDDr. Adam Stebel, PhD., MHA (Chirurg, Vykonny manazér) ?
e MUDr. Agata Stebel, MHA (Vykonny manazér) °

Strategicky Insight: Na trhu, ktory je bud' anonymne korporatny (investi¢né skupiny) alebo
postaveny na jednom mene (Schill), predstavuje 3SDent unikatnu ,,Lekarsku dynastiu”. Traja
¢lenovia rodiny s titulmi PhD. a MHA (Master of Health Administration) signalizuju extrémnu
kompetenciu a stabilitu.

e Problém: Suéasny web tuto silu ,,pochovava” v beznom zozname zamestnancov.?
Navstevnik na prvy pohlad nevidi, ze ide o rodinny podnik s vysokou akademickou



erudiciou.
e Prilezitost: Novy web musi postavit pribeh na ,Stebel Standard” - garancii, ze za znackou
stoja konkrétni ludia s menom a tvarou, nie anonymni investori.

3.2 Reputacna analyza a Sentiment (Modry Konik & Foéra)

Analyza diskusii pacientov odhaluje kritické body, ktoré musi novy web adresovat:

e Cenova senzitivita vs. Vnimana hodnota: Pacienti na férach diskutuju o cenach, ktoré
povazuju za vysoké (napr. 180 € za vypl, 1000 € za implantat).® Jeden komentar
explicitne spomina: ,Vcera mi robili 1 zub a zaplatila som 180€, co mi pride sialene... som
poistena v ZP".?

o Analyza: Tento ,Sok z ceny” vznika, ked pacient nerozumie hodnote. Ak web
nevysvetli, Ze cena zahfha mikroskop, kofferdam, Spickové materialy a Cas lekara,
klient vidi len Cislo. Novy web musi obsahovat sekciu ,,Preco to tol'ko stoji”
(edukativna cenotvorba), inak bude 3SDent stracat leady v prospech lacnejsej
konkurencie alebo transparentného Smart Dental.

e Chvala personalu: Napriek cenam su konkrétni lekari (MDDr. Kr$akova, MUDr.
Lengyelova) hodnoteni velmi pozitivne za ludsky pristup a bezbolestnost.?

o Analyza: Ludia nasleduju ludi, nie loga. Novy web musi vytiahnut tieto osobnosti do
popredia formou video medailonikov alebo citacii z recenzii priamo pri profiloch
lekarov.

e Zmitoéna identita lokalit: Historické vlakna spajaju 3SDent so Sancovou ulicou.® Presun
do Zwirn Office ? je obrovskym kvalitativnym skokom.

o Analyza: Web musi jasne komunikovat ,,Novy 3SDent v Zwirne”. Musi vyuzit vizual
tejto prestiznej lokality na ospravedinenie vyssich cien. Zwirn nie je len adresa, je to
statement.

3.3 Vizualne a obsahové nedostatky

e Generickost: Sucasny web pouziva vSeobecné frazy (,,Profesionalna starostlivost”,
~Moderné vybavenie”) "', ktoré pouzivaju véetci konkurenti. Chyba unikatny ,Tone of
Voice”.

e Socialne siete: V porovnani s medialnou ofenzivou Schilla alebo edukacnymi kampanami
Smart Dental, pésobi 3SDent na socialnych sietach ticho. Chyba prepojenie webu s
dynamickym obsahom (Instagram Reels, premeny Usmevov).>

4. Strategicky dotaznik pre klienta (Core Deliverable)

Nasledujuci dotaznik je navrhnuty tak, aby previedl klienta procesom strategickeho
sebaurcenia. Nie je to zoznam technickych poziadaviek, ale nastroj na extrakciu DNA znacky.
Kazda sekcia obsahuje kontext (preco sa pytame) a strategicky ciel.



Modul A: Identita znacky a ,,Stebel Narativ*

Ciel: Rozhodnut, ¢i bude znacka postavena na rodinnom pribehu (diferenciacia od korporatov)
alebo na institucionalnej znacke.

1. Otazka rodinnej dominancie:

.Vedenie vasej kliniky (Jakub, Adam, Agata Stebelovci) predstavuje unikatnu koncentraciu

medicinskej a manazérskej expertizy (PhD., MHA) v ramci jednej rodiny. Konkurencia je

bud’,,One-Man Show” (Schill) alebo anonymna siet (Family Dental).

o Otazka: Ste pripraveni postavit novy web na pribehu ,Lekarskej dynastie”? Chcete,
aby navstevnik okamzite pochopil, Ze 3SDent = Rodina Stebelovcoy, ¢o garantuje
osobnu zodpovednost a kontinuitu? Alebo preferujete, aby znacka posobila
institucionalne a nezavisle od priezviska?”

2. Dekoédovanie nazvu 3S:

.Pacienti sa na forach pytaju na pévod nazvu. Symbolizuje '3S' troch Stebelovcov (3x

Stebel)?

o Otazka: Aka je oficialna mytoldgia nazvu, ktori chceme komunikovat? Ak to znamena
3x Stebel, je to silny marketingovy pribeh. Ak to znamena nieco iné (napr.
'Stomatologia-Starostlivost-Sila'), musime tento pribeh na webe jasne definovat, aby
sme znacku poludstili.”

3. Negativne vymedzenie (Anti-Persona):

,Aby sme dizajnérsky trafili spravny ton, musime vediet, ¢im nechcete byt.

o Otazka: Ked'sa pozriete na Schill Dental Clinic (luxus, ale mozno chladny) a na Dental
Centrum NIVY (dostupné, ale 'masové’), o je pre vas absolutne neprijatelné? (Napr.

Mo

'‘Nechceme posobit ako tovarer', 'Nechceme pdsobit snobsky").”

Modul B: Cielova skupina a Cenova stratégia

Ciel: Adresovat cenovu senzitivitu zistenu v prieskume a definovat idealneho klienta.

4. Manazment cenového Soku: ,Analyza online diskusii ukazuje, ze niektori pacienti su
zaskoceni cenami (napr. 180 € za vypli) a vnimaju ich ako 'Sialené' v porovnani s
ocakavaniami pri platbe ZP.2
o Otazka: Aka je vasSa stratégia obhajoby ceny na novom webe?

m A) Transparentnost: Zverejnime cennik ‘od' s vysvetlenim technologii
(mikroskop, ¢as), aby sme odfiltrovali klientov, ktori hladaju najnizsiu cenu.

m B) Edukacia: Nebudeme uvadzat ceny, ale vytvorime silny obsah o tom, preco
kvalitna stomatoldgia stoji peniaze (hodnota vs. cena).

m C) Ignoracia: Ceny budu dostupné azZ na recepcii (riskujeme vysoky '‘bounce
rate' v prospech Smart Dental).”

5. Zwirn Persona:

.Vasa nova lokalita v Zwirn Office vas radi do centra nového biznisu v Bratislave.

o Otazka: Chcete novy web cielit primarne na zamestnancov okolitych firiem (HB
Reavis ekosystém) s ponukou efektivity a B2B benefitov, alebo chcete ostat
destinaciou pre rodiny z celej Bratislavy? (Tieto dve skupiny vyZaduju Uplne odlisny



vizualny jazyk a UX).”
6. Expat Komunita: ,Konkurencia ako Open Dental alebo City Clinic silne cieli na cudzincov
Zijucich v Bratislave." Zwirn je plny medzinarodnych firiem.
o Otazka: Ma byt anglicka verzia webu len prekladom, alebo samostatnou stratégiou s
vlastnymi landing pages pre 'Expats in Bratislava’, zd6raznujuc jazykovu vybavenost
timu?”

Modul C: Produktové priority a Informacna architektura

Ciel* Strukturovat web podla toho, o zaraba a ¢o buduje reputaciu, nie podla uéebnice
stomatoldgie.

7. Hrdinské zakroky (High-Margin vs. High-Volume):
~Nemdzeme na domovskej stranke komunikovat vSetko s rovnakou prioritou.
o Otazka: Ktoré 3 zakroky su pre kliniku ekonomicky a reputacne kl'ucove na najblizsie
3 roky? (Napr. Celkové rekonstrukcie/Implantaty, Invisalign, Mikroskopicka
endodoncia). Tieto dostanu na webe vizualnu prednost a dedikované vysvetlujuce
videa.”
8. Technologia ako benefit, nie vlastnost: ,Mate CBCT a mikroskopy. To ma dnes v
prémiovom segmente takmer kazdy.'
o Otazka: Ako sa vasa praca s technologiou lisi? Pouzivate ju na rychlost (ako BioDent
- 'korunka na pockanie') alebo na zachranu 'beznadejnych' zubov (preciznost)? Toto
musime pretavit do hlavného sloganu (napr. 'Vidime to, €o ini prehliadnu’ vs. 'Hotovo
za jednu navstevu').”
9. Uloha dentalnej hygieny: ,Konkurenti ako ProSmile vyuZivaju hygienu (akcie 1+1) ako
vstupnu branu pre novych pacientov.
o Otazka: Je pre vas dentalna hygiena akvizicnym kanalom (chceme masivne lakat
novych ludi cez hygienu), alebo retenénym nastrojom pre existujucich klientov? Toto
rozhodne o tom, ¢i bude tlacidlo '‘Objednat na hygienu' svietit na kazdej podstranke.”

Modul D: Zakaznicka skusenost (UX) a Konverzia
Ciel: Odstranit bariéry v objednavani a zvysit konverzny pomer.

10. Stratégia objednavania:

LTrendom je plna automatizacia (Smart Dental, Nivy).

o Otazka: Ste technicky a procesne pripraveni na integraciu real-time online
rezervacného systému (kde si pacient vyberie konkrétny Cas v kalendari), alebo
preferujete kontaktny formular s naslednym telefonatom recepcnej (triaz)? Aka je
vasa kapacita recepcie zvladat telefonaty z webu?”

11. Social Proof (Dokazy dovery):

~Mate skvelych lekarov, ale na webe chyba centralizovana 'Stena slavy".

o Otazka: Mate proces na systematicky zber recenzii? M6zeme na novy web
implementovat widget (napr. Trustindex), ktory bude tahat recenzie z Google v
realnom Case? Su lekari ochotni nechat sa odfotit so spokojnymi pacientmi pre sekciu



‘Premeny'?”

Modul E: Obsah a Vizualna tonalita

Ciel: Definovat ,,Look & Feel” pre dizajnérov.

12. Vizudlny archetyp priestoru:
.Klinika sa prestahovala do Zwirn Office. Web musi reflektovat tento priestor.
o Otazka: Ak by bol vas novy web fyzickym priestorom, mal by pdsobit ako:
m A) 5-hviezdickovy hotel (Hospitality, teplo, luxus - ako Open Dental).
m B) High-tech laboratorium (Sterilita, biela, modra, technolodgie - ako Schill).
m C) Dizajnovy ateliér (Minimalizmus, drevo, betén, umenie - v sulade s
architekturou Zwirnu).
m D) Rodinna obyvacka (Makké farby, fotky deti - ako Family Dental).”
13. Video a personalizacia: ,Dnedny marketing vyzaduije video.’
o Otazka: Je primar MUDr. Jakub Stebel alebo ini ¢lenovia timu ochotni vystupovat vo
videach na webe (napr. 'Vitame vas v 3SDent’, 'Ako prebieha implantacia’)?
Autentické video zvysSuje déveru o desiatky percent oproti fotobankam.”

5. Strategické odporucania pre novy web (Synthesis of
Insights)

Na zaklade analyzy a predpokladanych odpovedi klienta navrhujeme pre 3SDent nasledujuce
strategicke smerovanie webu, ktore by malo byt vystupom projektu.

5.1 Positioning: ,,Precision Boutique* (Butik preciznej mediciny)

Odporuc¢ame 3SDent vyhnut sa priamej konfrontacii s ,,tovarenskym” modelom (Nivy) aj s
~celebritnym” modelom (Schill). Idealnou poziciou je ,,Precision Boutique®.

e Definicia: Klinika, ktora spaja technologicku spicku (mikroskopy, CT) s intimnou
atmosférou rodinnej praxe v prémiovom obale Zwirn Office.

e USP (Unikatny predajny argument): ,Rodinna tradicia s akademickou preciznostou.”
(Spojenie mien Stebel + titulov PhD./MHA).

5.2 Klucové prvky informacnej architektury

Na zaklade analyzy ,bielych miest” a potrieb pacientov navrhujeme tuto Strukturu:

Sekcia webu Strategicky ciel’ Obsahovy prvok
(Difference Maker)




Homepage

Okamzita dovera a
lokalizacia

Hero Video z interiéru Zwirn
Office + Jasny odkaz
~Rodina lekarov pre vasu
rodinu”.

Onas/Tim

Budovanie autority
(Dynasty)

Profily Stebelovcov nie ako
zoznam, ale ako pribeh.
Zvyraznenie PhD. a MHA
titulov ako dokazu, ze klient
je v rukach elity.

Cennik

Racionalizacia ceny (Value)

Namiesto suchého cennika
sekcia ,,Cenova
transparentnost”.
Infografika: Co tvori cenu
vyplne (Material + Cas +
Mikroskop + Zaruka).
Reakcia na feedback z for.?

Sluzby

Edukacia a konverzia

Rozdelenie na ,RieSenia
problémov” (Boli ma zub,
Chcem krajsi usmev)
namiesto len latinskych
nazvov. Integration of
.Before & After” galérii.

Zwirn Special

B2B Akvizicia

Dedikovana podstranka pre
zamestnancov firiem v
Zwirne/Nivy zone. Ponuka
~Business Hygiene” (45 min
pocas obeda).

5.3 Obsahova stratégia

: ,Educated Trust*

Vzhladom na to, Ze pacienti na forach ocenuju odbornost (MUDr. Kr§akova), ale boja sa ceny,
obsah musi premostovat tuto priepast.

e Vizualne vysvetlenie: Interaktivne slidery ,Co vidi oko vs. Co vidi mikroskop”. Toto
vizualne ospravedIni cenu 180 € za vypln lepsie ako tisic slov.

e Social Media Integracia: Na web je nutné umiestnit dynamicky feed z Instagramu 2,
ktory ukazuje ,zivot na klinike”, ¢im sa znacCka poludsti a zbavi sa sterilného dojmu.




6. Zaver a dalsie kroky

Tvorba nového webu pre 3SDent nie je len dizajnovym cvi¢enim, je to prileZitost na restart
znacky v novej lokalite. Sucasny stav (genericky web, nejasny narativ) nechava priestor
konkurencii, aby definovala 3SDent ako ,len dalSiu drahu kliniku”.

Navrhovany dotaznik a stratégia maju za ciel transformovat vnimanie 3SDent na trhu.

Prechodom od komunikacie ,robime zuby” ku komunikacii ,sme rodina expertov, ktora sa
postara o vase zdravie s akademickou presnostou”, moéze 3SDent efektivne konkurovat aj
gigantom ako Schill, nie rozpo¢tom, ale autenticitou a vztahom.

Pre uspech projektu je kluCove, aby klient v dotazniku Uprimne odpovedal najma na otazky
tykajuce sa cenovej transparency a ochoty personalizovat znacku cez tvare zakladatelov. Tieto
odpovede budu tvorit zakladny kamen (,,Brief”) pre UX dizajnérov a copywriterov.

Priloha: Porovnavacia matica kl'i¢ovych atributov (Pre internu
potrebu klienta)

Nasledujuca tabulka sumarizuje, kde sa 3SDent nachadza dnes a kde by mal byt po redizajne
webu, v kontexte hlavnej konkurencie.

Atribut Schill Smart Dental 3SDent 3SDent
Dental Dental Centrum (Sucasny (Cielovy
NIVY stav) stav)
Hlavny Vladca / Inovator / Obchodnik Opatrovatel | Mudrc/
Archetyp Hrdina Rebel (Nevyrazny) | Strazca
(Dynastia)
Cenova Prémiova / Transparent | Loss Prémiova / Hodnotova
stratégia Skryta na/ Férova Leader Vnimana / Edukacna
(Vstup draho
zdarma)
Hlavny Rychlost a Data a Dostupnost | Individualny | Rodinna
diferenciat | Status Dévera a Objem pristup expertiza
or & Zwirn
Technologi | "Mame "Smart "Na Mikroskopy | Akademick
cky fokus vSetko" rieSenia" pockanie" (Standard) a

preciznost




Obsahova Podcast / Recenzie / Reklama / Genericka Edukacna/
stratégia Media B2B Akcie “Behind
the
Scenes”
Socialny Celebrity 1000+ Mnozstvo Word of Hibkoveé
dokaz Google pacientov Mouth pripadove
recenzii studie

Report spracovany na zaklade analyzy dat z februara 2026.

Works cited

1.
2.

3.

10.

Konkurencna analyza bratislavskych zubnych klinik.pdf

3S DENT - Stomatologicke centrum, accessed February 8, 2026,
https://www.3sdent.sk/

Referencie a cennik v stomatologickom centre 3S Dent - Modry konik, accessed
February 8, 2026,

https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/re

ferencie-a-cennik-v-stomatologickom-centre-3s-dent-2/
Skusenosti s dentalnou hygienou 3s Dent Bratislava - Modry konik, accessed

February 8, 2026,
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/sk
usenosti-s-dentalnou-hygienou-3s-dent-bratislava/

Mate dobré skusenosti s 3sdent a Alfadent? - Modry konik, accessed February 8,
2026,
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/m
ate-dobre-skusenosti-s-3sdent-a-alfadent/

. Chodite do Stomatologického centra 3S dent na Sancovej? - Modry konik,

accessed February 8, 2026,
https://www.modrykonik.sk/forum/hladame-detskeho-lekara/chodite-do-stomat
ologickeho-centra-3s-dent-na-sancovej/

Instagram Marketing for Dentists: 18 Critical Do's and Don'ts, accessed February
8, 2026,

https://weomedia.com/p/BLOG-118722-2024.8.22-Instagram-Marketing-for-Denti

sts-18-Critical-Dos-and-Donts-p.asp
36 Brilliant Dental Marketing Social Media Ideas for 2025, accessed February 8,

2026, https://mysocialpractice.com/2025/11/dental-marketing-social-media/

Tim — 3S DENT - Stomatologické centrum, accessed February 8, 2026,
https://www.3sdent.sk/nas-3s-tim

Mate dobré skusenosti s 3sdent a Alfadent? - str. 2 - Modry konik, accessed
February 8, 2026,
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/m



https://www.3sdent.sk/
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/referencie-a-cennik-v-stomatologickom-centre-3s-dent-2/
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/referencie-a-cennik-v-stomatologickom-centre-3s-dent-2/
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/skusenosti-s-dentalnou-hygienou-3s-dent-bratislava/
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/skusenosti-s-dentalnou-hygienou-3s-dent-bratislava/
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/mate-dobre-skusenosti-s-3sdent-a-alfadent/
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/mate-dobre-skusenosti-s-3sdent-a-alfadent/
https://www.modrykonik.sk/forum/hladame-detskeho-lekara/chodite-do-stomatologickeho-centra-3s-dent-na-sancovej/
https://www.modrykonik.sk/forum/hladame-detskeho-lekara/chodite-do-stomatologickeho-centra-3s-dent-na-sancovej/
https://weomedia.com/p/BLOG-118722-2024.8.22-Instagram-Marketing-for-Dentists-18-Critical-Dos-and-Donts-p.asp
https://weomedia.com/p/BLOG-118722-2024.8.22-Instagram-Marketing-for-Dentists-18-Critical-Dos-and-Donts-p.asp
https://mysocialpractice.com/2025/11/dental-marketing-social-media/
https://www.3sdent.sk/nas-3s-tim
https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/mate-dobre-skusenosti-s-3sdent-a-alfadent/?page=2&scrollto

ate-dobre-skusenosti-s-3sdent-a-alfadent/?page=2&scrollto
11. Klinika — 3S DENT - Stomatologické centrum, accessed February 8, 2026,

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


https://www.modrykonik.sk/forum/zdravotne-problemy-a-lieky-pre-dospelych/mate-dobre-skusenosti-s-3sdent-a-alfadent/?page=2&scrollto
https://www.3sdent.sk/klinika

	Strategický audit a Discovery protokol pre redizajn webovej prezentácie 3SDent: Trhová pozícia, konkurenčná analýza a definícia digitálnej identity 
	1. Exekutívny súhrn a strategický kontext projektu 
	1.1 Metodológia a rozsah analýzy 

	​2. Hĺbková analýza konkurenčného prostredia („Red Ocean Analysis“) 
	2.1 Archetyp „Hrdina a Líder“: Schill Dental Clinic 
	2.2 Archetyp „Racionálna voľba“: Smart Dental 
	2.3 Archetyp „Retail a Pohotovosť“: Dental Centrum NIVY a BioDent 
	2.4 Archetyp „Rodina a Dostupnosť“: Family Dental Care a ProSmile 

	​3. Diagnostický audit súčasného stavu 3SDent 
	3.1 Identita a „Stebel Faktor“ 
	3.2 Reputačná analýza a Sentiment (Modrý Koník & Fóra) 
	3.3 Vizuálne a obsahové nedostatky 

	4. Strategický dotazník pre klienta (Core Deliverable) 
	Modul A: Identita značky a „Stebel Naratív“ 
	Modul B: Cieľová skupina a Cenová stratégia 
	Modul C: Produktové priority a Informačná architektúra 
	Modul D: Zákaznícka skúsenosť (UX) a Konverzia 
	Modul E: Obsah a Vizuálna tonalita 

	​5. Strategické odporúčania pre nový web (Synthesis of Insights) 
	5.1 Positioning: „Precision Boutique“ (Butik precíznej medicíny) 
	5.2 Kľúčové prvky informačnej architektúry 
	5.3 Obsahová stratégia: „Educated Trust“ 

	6. Záver a ďalšie kroky 
	Príloha: Porovnávacia matica kľúčových atribútov (Pre internú potrebu klienta) 
	Works cited 




