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Архитектура выбора и системные ограничения рынков



Медицинский маркетинг зависит не от абстрактной «культуры страны». Его 
архитектура точно определяется тремя системными фильтрами:

Архитектура выбора KIHE 2026

Кто платит?
Корпоративный бюджет, 

государственная страховка или 

прямые деньги из кармана 

пациента (Out-of-Pocket).

Кто направляет?
Институт семейных врачей 

(Gatekeeping) или полная 

свобода самостоятельного 

обращения (Self-Referral).

Свобода выбора
Насколько сильно пациент 

ограничен правилами страховой 

сети или локальной 

инфраструктурой.

Маркетинг диктует система



Зависимость маркетингового инструмента от уровня свободы пациента:

Три модели маркетинга KIHE 2026

1. Воронка (Funnel)
Включается там, где работают жесткие 

рамки B2B контрактов (США) или 

отбор поставщиков. Задача — 

конвертировать входящие 

лимитированные потоки.

2. Путь (Journey)
Доминирует при государственном 

регулировании (Германия). Маркетинг 

уходит в снижение трения: удобная 

формат записи и интеграция данных.

3. Маховик (Flywheel)

Разворачивается на рынках со 

свободой выбора (Южная Корея, 

Казахстан). Довольный пациент 

генерирует контент и отзывы, 

самостоятельно раскручивая 
бренд.

Как система определяет модель привлечения



Источник: KFF Employer Health Benefits Survey KIHE 2026

Диктат корпоративного страхования
Около 60% населения США младше 65 лет получают медицинское 

покрытие через работодателя (Employer-Sponsored Insurance). Это 

полностью предопределяет маршрут.

МАРШРУТ ПЛАНОВОГО ЛЕЧЕНИЯ:

Первичный выбор делает работодатель и страховая, формируя 

In-Network Provider листы.

Если клиники нет в сети — для пациента она физически не существует.

Маркетинг делится на два уровня: Мощный B2B-маркетинг (борьба за 

контракты) и локальный B2C (для Urgent Care и эстетической медицины).
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→

→

США: Insurance-Driven Patient Journey



Источник: WHO Case Study / NHIS Data System KIHE 2026

Экосистема Naver и Сила бренда
Государственная система страхования (NHIS) покрывает всё население, но 

рынок частных клиник перегрет. Пациент имеет абсолютную свободу 

выбора.

МАРШРУТ НА БАЗЕ МАХОВИКА ДОВЕРИЯ:

Путь начинается внутри платформы Naver (блоги, закрытые форумы, 

сообщества).

Receipt-Reviews: Отзывы верифицируются загрузкой фискального 

чека. Фейки минимизированы, доверие к социальной оценке абсолютно.

Институциональный бренд клиники сильнее имени врача. Клиники 

конкурируют технологиями и визуальной культурой "До/После".

→
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Южная Корея: Digital Trust & Brand-Driven



Источник: OECD Health Tracker / Gesetzliche Krankenversicherung (GKV) KIHE 2026

Институт Hausarzt и Цифровая доступность
Около 90% населения находятся в системе государственного 

медицинского страхования (GKV). Традиционный маркетинг «клиники для 

пациента» здесь минимизирован самой системой.

ТОЧНЫЙ МАРШРУТ:

Присутствие  фильтра: пациент обязан получить направление у 

семейного врача (Hausarzt).

Роль маркетинга смещена в сторону Employer Branding (борьба за 

дефицитный медперсонал) и B2B (репутация среди врачей, дающих 

направления).
В B2C ключевой фактор — цифровая гигиена: доступность записи через 

единый сервис Doctolib.
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Германия: System-Directed Journey



Доля расходов населения «из собственного кармана» (Out-of-Pocket expenditures) определяет уровень 

потребительского активизма и силу маркетинга:

Источник: World Bank / World Health Organization Data 2025 KIHE 2026

Экономический триггер: кто платит за лечение?



Анализ локального рынка РК KIHE 2026

Социальные сети  и Сила личного бренда
Пациент в Казахстане финансово вовлечен в процесс оплаты услуг и 

обладает высокой свободой выбора. Маршрут строится хаотично, минуя 

системные направления.

МАРШРУТ СВОБОДНОГО ВЫБОРА:

Ключевое отличие от Кореи: Бренд врача сильнее бренда клиники. 

Пациенты идут «на имя».

Instagram выполняет роль главной цифровой витрины, платформы 

отзывов, контента и формирования первичного доверия.

WhatsApp / Call-center: Являются финальным элементом закрытия 

сделки. Скорость ответа в мессенджере критична для конверсии.

→

→

→

Казахстан: Self-Directed & Doctor-Centric



Итоговая сравнительная матрица рынков KIHE 
2026

Глобальная матрица моделей медицинского пути

Страна Кто оплачивает Механизм выбора Фокус маркетинга

США Работодатель Страховая сеть B2B контракты и сервис

Южная Корея Пациент + Гос-во Интернет-сообщества Отзывы и бренд клиники

Германия Гос. страховка Семейный врач Проф. репутация

Казахстан Пациент + ОСМС Личный выбор Личный бренд врача



Чем меньше система направляет 
пациента — тем сильнее маркетинг 

влияет на медицинское решение.

KIHE 2026 Спасибо за внимание!


