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1 JOHDANTO

Selk&kipu on yksi yleisimmista tuki- ja liikuntaelimistdn vaivoista, ja sen todetaan vaikuttavan merkit-
tavasti ihmisten elaméanlaatuun ja tydkykyyn maailmanlaajuisesti (Terveyskirjasto, 2019). Yhtena
hoitomuotona kaytetdaan selan traktiolaitteita, joiden markkinapotentiaalia tdssa opinnaytetydssa tut-
kitaan. Tyossa tehdaan markkinakartoitus selan traktiolaitteen kaupallistamiseksi seka Suomessa

etta kansainvalisesti.

Markkinamahdollisuuksia analysoidaan tarkastelemalla kilpailutilannetta, asiakastarpeita, markkina-
potentiaalia seka yrityksen menestystekijoita ja haasteita. Lisaksi selvitetdaan selkékivun hoitomene-
telmia eri maissa, jotta voidaan ymmartaa markkinan nykytilanne ja traktiolaitteen potentiaali osana

hoitovalikoimaa.

Laakinnallisten laitteiden markkinoille tuomiseen liittyvia erityispiirteitéa kasitellaan keskeisené osana
tutkimusta. Erityistd huomiota kiinnitetd&n saantelyyn ja standardien noudattamiseen, jotka vaikutta-
vat tuotteen kehitysprosessiin ja kaupallistamiseen. Liséksi suunnitellaan markkinointistrategia, jake-

lukanavat ja asiakastukistrategia, joiden avulla tuotteen menestysta voidaan edistaa.

Opinnaytetytssa pyritdan tarjoamaan kattava nékdkulma selén traktiolaitteen markkinatilanteeseen
ja sen lanseerauksen edellytyksiin. Liséksi tuodaan esiin sekd mahdollisuuksia etté4 haasteita, joita

laakinnallisten laitteiden markkinoilla kohdataan.

1.1 Opinnaytetyon tausta

Selan traktiolaitteet tarjoavat innovatiivisen ratkaisun selkévaivojen hoitoon, erityisesti silloin, kun

perinteiset hoitomuodot eivat tuota riittdvaa helpotusta. Tama opinnaytety6 keskittyy traktiolaitteen
markkinoilletuontiin ja sen mahdollisuuksiin Suomessa ja kansainvalisesti. Toimeksiantajana toimii
Fysiomaker, yritys, joka on erikoistunut terveytta ja hyvinvointia edistavien palvelujen ja tuotteiden
kehittamiseen. Yrityksen missio on parantaa selkdvaivoista kérsivien ihmisten elaménlaatua ja tar-

jota tehokkaita seka turvallisia ratkaisuja, jotka tukevat kayttajan aktiivista elamaa.

Tyon taustalla on havainto selkékipujen yleisyydesta ja niiden hoidossa kohdatuista haasteista. Esi-
merkiksi selkdkipujen ennaltaehkaisy ja hoito Suomessa ovat monipuolisia, mutta potilaat kaipaavat
usein helppokayttoisia, edullisia ja tehokkaita itsehoitotuotteita. Traktiolaitteen kehitysty6ssa huomi-
oidaan kayttajien tarpeet, kuten kivunlievitys, mukavuus ja turvallisuus, seké teknologiset innovaa-

tiot, jotka mahdollistavat tarkkaan kohdennetun ja yksil6llisesti saadettavan hoidon.

Tutkimuksessa analysoidaan markkinoiden nykytilaa, kilpailijoiden tuotteita ja asiakkaiden odotuksia.
Tyo tukee Fysiomakerin pyrkimysta asemoitua johtavaksi toimijaksi alalla, jossa innovatiiviset ratkai-

sut, kuten traktiolaitteet, vastaavat kasvavaan kysyntaan kroonisten selkévaivojen hoidossa.

1.2 Opinnaytetydn merkitys

Taman opinnaytetydn merkitys perustuu selkavaivojen yleisyyteen ja niiden aiheuttamiin haasteisiin
niin yksilon kuin yhteiskunnankin tasolla. Selkakivut vaikuttavat merkittavasti elamanlaatuun, tyoky-

kyyn ja terveydenhuoltojarjestelman resursseihin. Téassa kontekstissa innovatiivisten hoitotuotteiden,
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kuten selén traktiolaitteiden, kehittdminen ja markkinoille tuonti tarjoaa merkittéavid mahdollisuuksia

parantaa potilaiden hyvinvointia ja vahentaa hoitokustannuksia.

Opinnaytetyt edistaa tietdmysta ladkinnallisten laitteiden kehittdmisesté ja markkinoinnista. Se tar-
joaa kaytannonléheisen tarkastelun traktiolaitteen markkinapotentiaalista ja kilpailueduista sek& nos-
taa esille ladkinnallisten tuotteiden saantelyyn liittyvia nakdkulmia. Lisaksi tyo tarjoaa yritykselle ar-
vokasta tietoa kuluttajakayttaytymisesta ja markkinastrategioista, joita voidaan hyddyntaa laitteen

lanseerauksessa.

Yhteiskunnallisella tasolla tama opinnaytety6 tukee itsehoitotuotteiden kehittymista osaksi tervey-
denhuollon ratkaisuja, miké& voi véhent&a terveydenhuollon kuormitusta ja lisaté potilaiden itsehoito-
mahdollisuuksia. Ty0 yhdistaa liiketoiminnalliset ja terveydelliset ndkdkulmat tarjoten kattavan léahes-

tymistavan ladkinnallisen innovaation kaupallistamiseen.
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TUTKIMUKSEN LAHTOKOHDAT JA TOTEUTUS

Tutkimusongelma

Selkakivut ovat laajalle levinnyt terveysongelma, joka heikentd& merkittavasti elaménlaatua ja ai-
heuttaa suuria haasteita terveydenhuollossa. Selkékipujen hoitoon liittyy monenlaisia kysymyksig,
jotka koskevat niin hoitomenetelmien saatavuutta, tehokkuutta kuin niiden kayttajalahtoisyytta. Nai-
den haasteiden ratkaisemiseksi tarvitaan innovatiivisia ja kayttajaystavallisia ratkaisuja, jotka tarjoa-

vat uusia mahdollisuuksia selkékipujen hallintaan ja hoitoon.

Tassa opinnaytetydssa tutkimusongelma on se, etta mitka tekijat mahdollistavat uuden selan trak-
tiolaitteen menestyksekkaan markkinoille tuonnin. Tutkimus keskittyy laitteen markkinapotentiaalin
kartoittamiseen, kohderyhman tarpeiden ymmartamiseen ja kilpailutilanteen analysointiin. Lisaksi
tarkastellaan lanseeraukseen liittyvia keskeisia haasteita ja mahdollisuuksia sekéa kayttajien odotus-

ten huomioimista tuotteen kehittdmisessé ja kaupallistamisessa.

Tavoitteet ja rajaus / lahtokohdat ja tavoitteet

Taman opinnaytetydn tavoitteena on tarjota toimeksiantajalle selkea ja kaytannénlaheinen suunni-
telma selan traktiolaitteen markkinoille saattamiseen. Tavoitteena on selvittdd, millaisia toimenpiteita
lanseerauksen onnistuminen edellyttaa ja mitka tekijat vaikuttavat laitteen menestykseen kilpailulli-
silla markkinoilla. Tyésséa keskitytaan erityisesti asiakkaiden tarpeiden ja odotusten ymmartamiseen,
kilpailijoiden analysointiin seka tuotteen asemoimiseen markkinoilla niin, etté se erottuu edukseen ja

vastaa kuluttajien odotuksiin.

Rajauksena tutkimuksessa keskitytédan tarkastelemaan laitetta erityisesti itsehoitotuotteena, joka on
suunnattu selkévaivoista karsiville kuluttajille. Ty6 ei syvenny laitteen kliinisiin tai teknisiin ominai-
suuksiin, vaan niiden merkitysta arvioidaan markkinoinnin ja kayttajakokemuksen nakodkulmasta.
Lisaksi tutkimus rajoittuu laékinnéllisten laitteiden kaupallistamisen keskeisiin osa-alueisiin, kuten
saantelyyn, markkinointiin ja jakelukanavien suunnitteluun. Naiden lahtékohtien pohjalta tyo pyrkii
luomaan kokonaisvaltaisen kuvan laitteen markkinointiin ja kaupallistamiseen liittyvista mahdolli-

suuksista ja haasteista.

Toimeksiantajan esittely

Tyon taustana toimii toimeksiantoyritys Fysiomaker, jonka tarkoituksena on vuoden 2025 alkupuo-
lella julkaista selan traktiolaite. Fysiomakerin paatoimiala perustuu palveluihin ja tuotteisiin, joilla py-
ritdén tukemaan selkdvaivaisia ihmisia ja parantamaan heidan elaménlaatuaan. Toimeksiantajan
ydinliiketoiminta siséltaa hieronta-, urheiluhieronta-, fysioterapia- ja muita hyvinvointia edistavia pal-
velut, kuten personal training ja ravintovalmennus. Liséksi ydinliiketoimintaan kuuluu innovatiivisen

laitteen kehittdminen selkévaivojen helpottamiseksi.

Toimeksiantajalla on kokemusta useista eri aloista, jota liittyvat terveydenhuoltoon, hyvinvointiin ja
liikuntaan. Esimerkkeja naista ovat terveydenhuollon ammattilaiset eri aloilta, osteopatian asiantun-
tija, likunnan moniosaaja, insinddri ja markkinointisuunnittelija. Yrityksessa tytskentelee yhteensa

14 tydntekijad. (Fysiomaker, ei pvm) Toimeksiantajayrityksen tavoitteena on tarjota selkavaivallisille
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ihmisille tehokas ja turvallinen ratkaisu, joka auttaa heitéa palaamaan aktiiviseen ja kivuttomaan ela-
maan. Tama tavoite heijastaa yrityksen sitoutumista ihmisten hyvinvointiin ja terveyteen seké halua
tarjota ratkaisuja, jotka parantavat asiakkaiden elaméanlaatua. Yritys pyrkii olemaan johtava toimija

selkavaivojen hoidossa ja tarjoamaan asiakkailleen luotettavia ja innovatiivisia ratkaisuja, jotka tuo-
vat konkreettista hydtya heidan arkeensa.

2.4  Tutkimusmenetelmat ja aineisto

Tassa opinnaytetydssa hyddynnetadn seka laadullisia etta maarallisia tutkimusmenetelmia, jotta voi-
daan muodostaa kattava kuva selan traktiolaitteen markkinamahdollisuuksista. Tutkimuksessa yh-
distyvat kirjallisuuskatsaus, markkinatutkimus seka kilpailijoiden tuotteiden analyysi. Naiden avulla

selvitetédan traktiolaitteen kohderyhman tarpeet, markkinoiden nykytila ja kilpailuedellytykset.

Kirjallisuuskatsaus keskittyy aiempaan tutkimukseen selkévaivoista, niiden hoitomenetelmisté ja 1&4-
kinnallisten laitteiden markkinointistrategioista. Markkinatutkimus siséaltaa kyselytutkimuksia ja asian-
tuntijahaastatteluja, jotka tarjoavat tietoa kuluttajien odotuksista ja markkinoiden kehityssuunnista.
Kilpailija-analyysissa perehdytaan olemassa oleviin selén traktiolaitteisiin, niiden ominaisuuksiin ja

hinnoitteluun. Naiden aineistojen yhdistaminen antaa kokonaisvaltaisen pohjan tutkimukselle.

2.5 Opinnaytetyon sisalto ja rakenne

Opinnaytetyo rakentuu johdannosta, teoreettisesta viitekehyksestd, tutkimusosuudesta ja loppupoh-
dinnasta. Johdanto kasittelee tyon taustan ja merkityksen seka esittelee tutkimusongelman ja tavoit-
teet. Teoreettinen viitekehys muodostaa perustan tyén tarkastelulle ja kasittelee keskeisia teemoja,
kuten selkavaivojen hoitomenetelmid, kuluttajakayttaytymisté ja ladkinnallisten laitteiden markkinoin-
tia.

Tutkimusosuudessa kasitelladn markkina-analyysia, kilpailijoiden tuotteiden vertailua ja kyselytutki-
muksen tuloksia. Naiden avulla tarkastellaan traktiolaitteen asemaa markkinoilla ja arvioidaan lan-
seerausta tukevia strategioita. Lopuksi pohdintaosiossa esitellaan tutkimuksen johtopaatokset ja an-
netaan suosituksia toimeksiantajalle tuotteen kaupallistamisen edistamiseksi. Tydn selkea rakenne
varmistaa, ettd lukija saa kattavan kuvan selén traktiolaitteen markkinoille tuonnista ja siihen liitty-
vista tekijoista.
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3 SELKAVAIVOJEN KESKEISET NAKOKULMAT

3.1 Selkavaivoista karsivien analysointi

Selkavaivat ovat yleinen vaiva aikuisvaeston keskuudessa. Tutkimusten mukaan yli 75 prosenttia yli
30-vuotiaista suomalaisista on kokenut vahintaan yhden selkékipujakson elaméansa aikana. Kroo-

nista selkavaivaa kokee sen sijaan noin 10 prosenttia aikuisista. (UKK-instituutti, 2024)

Suurimmalla osasta ihmisista selkékipujen tarkkaa alkuperaa ei voida selvittaa, jolloin se luokitellaan
epaspesifiksi alaselkakivuksi. Vain pienella osalla kiputiloista voidaan tunnistaa selkea patologinen

syy, kuten vamma, valilevyntyra tai selkdrankamurtuma tai -reuma.

Selkavaivojen esiintyvyys liittyy useisiin eri tekijéihin, kuten raskaaseen fyysiseen tyohon, alhaiseen
sosioekonomiseen asemaan, koulutustasoon, masennukseen seka elamantapoihin, kuten stressiin,

ylipainoon ja vahaiseen liikuntaan.

3.2 Vaihtoehtoisten hoitomenetelmien tarve

Selkakiputyypit jaetaan kahteen paatyyppiin:

1. Kudosvauriokipu
- Kudosvauriokipu on yleisin ja liittyy yleensa seléan venahdykseen
- Joskus hermopéaaétteet voivat arsyyntya ja tulla herkemmiksi, valittden kipusignaaleja, vaikka
fyysisté vauriota ei olisikaan tapahtunut
- Tyypillinen esimerkki kudosvauriokivusta on noidannuoli
- Kivun kokemiseen vaikuttavat seka aivojen ettéa mielen tulkinta vamman vakavuudesta
- Normaalisti kudosvaurioon liittyy tulehdusreaktio, joka voi ilmeté turvotuksena ja kosketus-
seka liikearkuutena
2. Hermovauriokipu
- Hermovauriokipu tunnetaan myos neuropaattisena kipuna
- Hermosolut reagoivat arsykkeisiin, jotka eivat normaalisti aiheuta kipua, minka vuoksi kivulla
ei ole enda varoittavaa merkitysta elimistélle
- Yleista tilanteissa, joissa iskiaksen tai selkdydinkanavan ahtauman oireet ovat pitkittyneet
- Tyypillisia oireita ovat pistely, puutumisen tunne, tuntohéiriot ja kipualueen herkkyys eri ar-

sykkeille, kuten kosketukselle ja lampdtilalle
(Selkékanava, ei pvm)

Erilaisia kiputyyppeja on paljon ja sen my6ta vaihtoehtoisten hoitomenetelmien tarve kasvaa. Koska
kipu voi olla monimutkaista ja yksil6llistd, yksi hoitomuoto ei valttAmatta sovi kaikille. Siksi monet
ihmiset etsivat vaihtoehtoisia hoitomenetelmia. Vaihtoehtoiset hoitomenetelmét voivat tarjota tehok-
kaita tapoja hallita kipua, ja parantaa elaménlaatua monille ihmisille, erityisesti niille, jotka eivat ole
Idyténeet helpotusta perinteisista laaketieteellisista hoidoista tai jotka etsivat luonnollisimpia vaihto-

ehtoja.
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HAASTEET SELKAVAIVOJEN HOIDOSSA

Kynnys hakea apua

Monille ihmisille avun hakeminen voi olla haastavaa, olipa kyse sitten fyysisista terveysongelmista
tai mielenterveyteen liittyvista vaikeuksista. Monet ovat omaksuneet ajatuksen, etta heidan tulisi sel-
viytya yksin ja jatkaa eteenpain, vaikka he kokevatkin uupumusta tai vaikeuksia.

(Mielenterveystalo.fi, ei pvm)

Tama sama ajatus patee myos selkavaivoihin. Syita siihen, miksi kynnys hakea apua selankipuihin

on korkea, voivat olla esimerkiksi:

Stigma (hoitoon hakeutuminen osoittaa heikkoutta)
Pelko (diagnoosi, hoidot, mahdolliset sivuvaikutukset)
Taloudelliset esteet (terveyspalvelujen kustannukset)

Puutteellinen tieto (tietamattémyys siitd, millaista hoitoa on saatavilla)

a ~ R

Luottamuksen puute terveydenhuoltojarjestelmaan (pelko, etta terveydenhuollon ammattilaiset
leimaavat hanet)

6. Itsediagnosointi ja itsehoito (vaivojen hoito kotikonstein)

Naiden tekijoiden takia on tarkeda kehittda yksinkertaisia ja helposti saatavilla olevia selanhoitome-

netelmid, jotka voivat madaltaa kynnysta hakea apua.

Ennakkoluulot selkavaivoista

Selkavaivoihin liittyy monenlaisia ennakkoluuloja, tdssa niista nelja esimerkkia:

Selkakipu johtuu aina vakavasta sairaudesta.
Selkakipu on aina pysyvaa.

Selkakipu tarkoittaa lepoa ja likkumattomuutta.

el

Selkakipu on vain vanhempien ihmisten ongelma.

On tarkeaa halventaa naita ennakkoluuloja ja ymmartaa, etta selkavaivat ovat monimuotoisia ja yksi-

16llisia.

Itsehoito selkavaivojen hoidossa

Monet selkavaivoista karsivat turvautuvat itsehoitoon valttddkseen terveydenhuollon kustannuksia,
pelkoa diagnooseista tai ajan puutetta. ltsehoitoon kuuluu usein kipulaékkeiden kaytto, kotikonstein
tehtavét venytykset tai vaihtoehtoisten hoitomuotojen kokeileminen, kuten hieronta tai lamp6tyynyt.
Vaikka itsehoito voi tarjota tilapéista helpotusta, se ei aina ole riittdva ratkaisu pitk&aikaisiin selkéaki-

puihin tai vakaviin vaivoihin.

Yksi itsehoidon haasteista on puutteellinen tieto siitd, milloin ammattilaisen apu olisi tarpeen. Vaéarin
valitut hoitomenetelmét tai liiallinen luottaminen itsediagnosointiin voivat pahimmillaan pitkitta& oi-
reita tai jopa pahentaa niita. Lisaksi kipulaékkeiden pitkdaikainen kayttd voi johtaa haittavaikutuksiin

ilman, etta itse kivun syyta hoidetaan.
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On tarkedaa lisata tietoisuutta siité, milloin itsehoito riittda ja milloin tulee hakeutua ammattilaisen

apuun. Samalla voidaan kehittéa tuotteita ja palveluita, jotka tarjoavat turvallisia ja tehokkaita kotona
kaytettavia ratkaisuja, kuten traktiolaitteita, jotka yhdistavat itsehoidon helppouden ammattilaislaittei-
den tehokkuuteen. N&in voidaan tarjota apua niille, jotka haluavat lievittaa selkékipujaan itsenéisesti

mutta turvallisesti. (Terveystalo, 2022)
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5 ALAN ERITYISPIIRTEET

5.1 Selkakipujen hoitaminen Suomessa

Selkékipujen hoito Suomessa perustuu monipuolisiin menetelmiin, jotka valitaan kivun luonteen,

keston ja taustasyiden mukaan.

Yleisimpia hoitomuotoja ovat:

- lItsehoito ja liikunta: Kevyt liikunta, kuten kévely, venyttely ja jooga, on usein ensimmainen
suositeltu keino selkékipujen hoitoon. Liikkeellda pysyminen on tarkeaa, silla likkumattomuus
voi pahentaa oireita. (Terveyskirjasto, 2022)

- Laakkeet: Kipulaakkeet, kuten tulehduskipulaakkeet (esim. ibuprofeeni tai parasetamoli),
ovat yleisia lyhytaikaisen kivun lievityksessa. Pitkittyneessé kivussa voidaan harkita lihasre-
laksantteja tai muita kipua lievittavia ladkkeita, mutta pitkaaikaislaakitysta valtetaan, jos
mahdollista. (Kaypé Hoito, 2014)

- Fysioterapia: Fysioterapia on yksi yleisimmista hoitomuodoista, jossa keskitytaan selan liik-
kuvuuden, lihasvoiman ja kehonhallinnan parantamiseen. Fysioterapeutit tarjoavat myés
yksil6llistd opastusta ergonomiassa ja tydasentojen korjaamisessa. (Kaypa Hoito, 2014)

- Manuaaliset hoidot: Hieronta, kiropraktiikka ja osteopatia voivat olla osa hoitokokonaisuutta
erityisesti lihasperaisissa selkakivuissa. Naiden hoitomuotojen tehokkuus riippuu kivun
syystd, ja ne soveltuvat parhaiten osana laajempaa hoitokokonaisuutta. (Mehilainen, ei
pvm)

- Kuntoutus ja moniammatillinen hoito: Pitkittyneissa tai kroonisissa tapauksissa kuntoutus on
tarkeda. Suomessa tarjotaan moniammatillista kuntoutusta, joka voi siséltaa fysioterapian
lisdksi psykologista tukea ja kivunhallintaa. Kelan tarjoamat kuntoutusohjelmat ovat merkit-
tava osa kroonisten selkakipujen hoitoa. (Kaypéa Hoito, 2017)

- Kirurgiset toimenpiteet: Kirurgiaa harkitaan vain vakavissa tapauksissa, esimerkiksi jos on
kyse hermopinteestd, valilevyn repeédmasta tai selkaydinkanavan ahtaumasta. Leikkaus-
hoito on Suomessa tarkasti sdadeltya ja sita kaytetdan vain, kun muut hoitokeinot eivat ole
riittavia. (Kaypa Hoito, 2014)

Selkakivun ennaltaehkaisyyn panostetaan Suomessa aktiivisesti. Hyva ergonomia, liikkunta ja pai-
nonhallinta ovat avainasemassa selkdongelmien ehkéaisemisessé. Tyo6terveyshuolto tukee tyonteki-
joita tarjoamalla ergonomiaohjausta ja kannustamalla taukojumppaan. (Mehildinen, ei pvm). Suo-
messa suurimpia haasteita ovat kroonisten selkakipujen hoito sekd nopean ja riittavan hoidon saata-
vuus. Krooninen kipu vaatii usein pitkékestoista ja yksilollisté hoitoa, johon resurssit eivat aina riita.
Liséksi potilaiden hakeutuminen hoitoon voi viivastya oireiden vahéattelyn tai tiedon puutteen vuoksi.
(Terveyskirjasto, 2022).

5.2  Selkakipujen hoitaminen maailmalla

Maailmanlaajuisesti selkakipujen hoitoon sovelletaan erilaisia lahestymistapoja, jotka vaihtelevat
terveydenhuoltojarjestelmien ja kulttuuristen tekijdiden mukaan. Kehittyneissd maissa painopiste on

usein monialaisessa hoidossa, joka yhdistaa fysioterapian, laékinnalliset laitteet ja vaihtoehtoiset



14 (53)

hoitomuodot. Vahemman kehittyneill& alueilla haasteina ovat resurssien niukkuus ja hoitomahdolli-
suuksien rajallisuus, mika ohjaa potilaita usein itsehoitotuotteiden kaytt6on. Globaalisti selkakipujen
hoidon yleistyminen on lisénnyt innovaatioiden, kuten traktiolaitteiden, kysyntad, silla ne tarjoavat
tehokkaita ja kayttajaystavallisia ratkaisuja monille potilaille. (World Health Organization, 2018, 7—
10.)

5.3 Menestystekijat alalla

Selanhoitoalan menestystekijoita ovat tuotteiden innovatiivisuus, kayttajaystavallisyys ja kyky vas-
tata laajenevan asiakaskunnan tarpeisiin. Teknologiset edistysaskeleet, kuten digitaaliset seuranta-
ominaisuudet ja sdadettavat hoitoparametrit, ovat muuttaneet markkinoiden dynamiikkaa. Lisaksi
potilaslahtdisyys ja turvallisuuden korostaminen ovat keskeisié kilpailuetuja. Menestyjat alalla tunnis-
tavat asiakkaidensa odotukset ja pystyvat kehittdmaan tuotteita, jotka yhdistavat mukavuuden ja te-
hokkuuden innovatiivisella tavalla. Selén traktiolaitteet ovat esimerkki ratkaisusta, joka vastaa néihin

vaatimuksiin ja tukee alan kasvua. (World Health Organization, 2018, 14-18.)

5.4  Selanhoitoala ja sen ongelmakohtia

Vaikka selanhoitoala kehittyy jatkuvasti, siihen liittyy myds merkittavia ongelmakohtia. Yksi keskei-
nen haaste on hoidon saavutettavuus, silla monilla potilailla on vaikeuksia paésta asianmukaisiin
hoitoihin joko korkean kustannustason tai hoitopaikkojen rajallisuuden vuoksi. Liséksi potilaiden tie-
toisuus uusista hoitovaihtoehdoista, kuten traktiolaitteista, on usein puutteellista, mika hidastaa nii-
den laajempaa kayttéonottoa. Alan toimijoiden on tarkeaa keskittya tarjoamaan ratkaisuja, jotka ovat
paitsi tehokkaita myos kustannustehokkaita ja helposti saatavilla, jotta ne voivat vastata naihin haas-

teisiin ja edistaa potilaiden hyvinvointia. (World Health Organization, 2018, 20-23.)
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6 SELAN TRAKTIOLAITTEEN KUVAUS

6.1 Laitteen taustaa

Fysiomakerin kehittdma Painless Back - selan traktiolaite liittyy selan traktio- eli vetohoitoon, joka on
tehokas hoitomuoto selkakipujen ja selkarangan kuntoutuksessa. Traktiohoidon perusajatus on sel-
karankaan kohdistuva pitkittdinen vetovoima, joka vahentaa nikamien valilevyihin ja hermojuuriin
kohdistuvaa painetta. Tama voi lievittda kipua ja edistaa selan toiminnallista palautumista. Erityisesti
alaselan kipujen hoidossa traktio yhdistetaén usein muihin menetelmiin, kuten liikkuvuus- ja li-
hasharjoitteisiin, mik& tekee siitd monipuolisen hoitokeinon. Keksinndn taustalla on tarve kehittéa
laite, joka kohdistaa vedon tarkasti tietylle selkéarangan alueelle, kuten yksittéisiin nikamiin, ja mah-

dollistaa samalla yksildllisen, turvallisen ja helppokaytttisen kotihoidon. (Fysiomaker, 2022, 1.)

6.2 Laitteen yksityiskohtainen kuvaus

Painless Back on suunniteltu selan kohdennettuun vetohoitoon, jossa traktion voimakkuutta ja koh-
distamista voidaan hallita tarkasti. Laitteessa on runko, johon on kiinnitetty kaksi tartuntakappaletta
selkda vasten. Nama kappaleet liukuvat alaspdin ja poispéin toisistaan kayttajan painon vaikutuk-
sesta, synnyttaen traktion halutulle alueelle. Liikkeen hallinta perustuu jousijarjestelmaan, joka saa-
telee kappaleiden liikkumista ja palautumista, jolloin hoidon voimakkuus mukautuu kayttajan painon
ja tarpeiden mukaan. Kayttaja voi lisaksi itse sdadella venytystd muuttamalla kehon asentoa, mika
tekee laitteen kaytosta joustavaa ja tehokasta. Laitteen rakenne on modulaarinen, mik& mahdollistaa
osien, kuten jousien ja tartuntakappaleiden, vaihtamisen kayttajan yksilllisten tarpeiden mukaisesti.
(Fysiomaker, 2022, 1-2.)

6.3 Laitteen turvallisuus ja luotettavuus

Painless Backin turvallisuus ja luotettavuus ovat sen suunnittelun keskiossa. Laitteen tartuntakappa-
leet on valmistettu materiaalista, joka varmistaa tukevan otteen selésta liukumatta, mik& minimoi
kayttoon liittyvat riskit. Liséksi jousijarjestelma on suunniteltu mukautumaan kayttajan painoon ja
liikkeisiin, mika ehkéaisee ylikuormituksen tai liian voimakkaan vedon aiheuttamat haitat. Rakenteen
yksinkertaisuus ja mekaaninen kestavyys takaavat laitteen luotettavuuden pitkdaikaisessa kaytossa.
Osien, kuten jousien ja tartuntapintojen, vaihdettavuus mahdollistaa laitteen mukauttamisen yksil6lli-
siin tarpeisiin ilman, etté turvallisuus vaarantuu. Naiden ominaisuuksien ansiosta laite sopii niin am-
mattilaisten valvontaan kuin itsendiseen kayttdon, mika tekee siita turvallisen ja luotettavan valinnan

selkékipujen hoitoon. (Fysiomaker, 2022, 2-3.)

6.4 Innovatiiviset piirteet

Painless Backin innovatiivisuus perustuu sen kykyyn tarjota tarkasti kohdennettua vetohoitoa kaytta-
jan tarpeiden mukaan. Perinteisista ratkaisuista poiketen tdma laite mahdollistaa venytyksen tark-
kaan rajatulle selan alueelle, kuten yhden tai kahden nikaman kohdalle, mik& tehostaa hoidon vaiku-
tuksia. Laitteen jousijarjestelmd mukautuu kayttajan painoon, ja tartuntakappaleiden liilke on suunni-
teltu ergonomisesti, mika lisda turvallisuutta ja kayttdbmukavuutta. Modulaarinen rakenne tekee lait-
teesta monipuolisen, silld sen osia voi saatéé ja vaihtaa. TAma mahdollistaa yksildllisen hoidon ja
lisaa laitteen kayttémahdollisuuksia laajalle kayttdjakunnalle. Naiden ominaisuuksien ansiosta laite

on erinomainen vaihtoehto seka kotikayttoon ettd ammattilaisten kayttdon. (Fysiomaker, 2022, 1-3.)
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7 TERAPEUTTINEN KAYTTO JA VAIKUTUKSET

7.1 Selan traktiolaite osana hoitoprotokollaa

Selan traktiolaitteet ovat vakiintuneet osaksi selkakipujen hoitoprotokollaa erityisesti alaselan alueen
vaivoissa. Niiden keskeinen rooli on kohdistaa vetovoima tarkasti ongelma-alueelle, mika vahentaa

nikamavaélilevyihin ja hermojuuriin kohdistuvaa painetta. Tama mekanismi auttaa lievittdmaan kipua,
vahentamaan lihasjannitysta ja edistimaan selan toiminnallista palautumista. Traktiolaitteet tayden-
tavat tehokkaasti muita hoitomuotoja, kuten fysioterapiaa, manuaalista terapiaa ja liikkuvuusharjoi-

tuksia, silla ne tarjoavat tarkan ja kontrolloidun tavan vaikuttaa nikamiin ja hermokudokseen. Liséksi
niiden kayttoa voidaan yksilollisesti mukauttaa osaksi potilaan kokonaisvaltaista hoitosuunnitelmaa,

mik& parantaa hoidon saavutettavuutta ja potilastyytyvaisyytté. (Bogduk, 2012, 50-55.)

7.2  Terapeuttiset hyddyt ja vaikutukset

Traktioterapialla on useita terapeuttisia etuja, jotka tekevat siita arvokkaan osan selkavaivojen hoi-
toa. Kohdennetun vedon avulla nikamien vélinen paine vahenee, mika lievittdd hermojuuriin kohdis-
tuvaa painetta ja voi helpottaa esimerkiksi iskiasvaivoja. Liséksi selkdrangan venyttaminen voi pa-
rantaa kudosten verenkiertoa, vahentaa turvotusta ja edistéda paranemisprosesseja. Hoidon vaiku-
tukset ulottuvat myds lihaksiin, silla se vahentaa lihasjannitysta ja lisda selan liikkuvuutta, mika voi
parantaa toimintakykya ja paivittaista jaksamista. Traktioterapia toimii parhaiten osana moniammatil-
lista lahestymistapaa, jossa yhdistyy esimerkiksi terapeuttinen harjoittelu ja ohjaus. Nain se tukee

paitsi akuuttien kiputilojen hallintaa myos pitkdaikaista kuntoutusta. (Bogduk, 2012, 75-80.)

7.3 Kayttajakokemukset ja kliiniset tulokset

Kayttajakokemukset ja Kliiniset tulokset tukevat vahvasti traktiolaitteiden kayttoa selkékipujen hoi-
dossa. Potilaat ovat raportoineet merkittavaa kivun lievittymisté ja toimintakyvyn parantumista lait-
teen kayton myota. Kliinisissa tutkimuksissa on havaittu, etta traktioterapian saanndéllinen kayttt voi
vahentaa kipua ja parantaa selén liikkuvuutta jo muutaman viikon kuluessa. Liséksi laitteet soveltu-
vat erityisen hyvin osaksi potilaiden kotikuntoutusta, mik& mahdollistaa hoidon jatkamisen itsenai-
sesti terveydenhuollon ammattilaisten ohjauksen ulkopuolella. TAma on erityisen tarke&a niille, joilla
on pitkaaikaisia selkavaivoja tai rajoitteita hoitopalvelujen saavutettavuudessa. Tutkimukset osoitta-
vat, ettd yhdistettyna muihin hoitomuotoihin, kuten fysioterapiaan ja liikkuntaharjoitteluun, traktiolait-

teet voivat parantaa hoidon tehokkuutta ja potilaiden elaménlaatua. (Bogduk, 2012, 120-130.)
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TEOREETTINEN VIITEKEHYS

Teoreettinen viitekehys tarjoaa tutkimukselle rakenteen ja ndkdkulman, jonka avulla ilmiéta voidaan tarkas-
tella systemaattisesti ja syvallisesti. Tassa opinndytetydssa teoreettinen viitekehys keskittyy laakinnallisten
laitteiden markkinoihin liittyviin keskeisiin ilmidihin; kuluttajakayttdytymiseen, teknologisiin innovaatioihin, po-
tilaskeskeiseen hoitoon ja itsehoitotuotteisiin seké markkina-analyysin teoriaan. Viitekehys muodostaa pe-

rustan laitteen markkinoille tuonnin suunnittelulle ja ohjaa tydn teoriaosuuden rakentumista.

Kuluttajakayttaytyminen laékinnallisten laitteiden markkinoilla

Kuluttajakayttaytyminen ladkinnéllisten laitteiden markkinoilla on monimuotoinen ja moniulotteinen
iimid, joka sisaltaa yksildllisia, psykologisia, kulttuurisia ja taloudellisia tekij6ita. Kotlerin ja Kellerin

(2016, 179-185) mukaan kuluttajakayttaytyminen tarkoittaa prosessia, jossa yksil6t ja ryhmat valit-
sevat, ostavat, kayttavat ja arvioivat tuotteita ja palveluita tarpeidensa ja toiveidensa tayttamiseksi.
Tama teoria tarjoaa perustan ladkinnallisten laitteiden kayttéjien tarpeiden ja odotusten analysoin-

nille.

Kuluttajakayttaytyminen laakinnallisten laitteiden markkinoilla on erityisen sidoksissa kayttajien ter-
veydentilaan, oireiden hallintaan ja laadukkaan elaman tavoitteluun. Maslow’n tarvehierarkia (1943,
372-374) tarjoaa hyddyllisen viitekehyksen, jonka avulla voidaan tarkastella kuluttajien motivaatiota
laakinnallisten laitteiden hankintaan. Itsehoitotuotteiden, kuten selan traktiolaitteen, kayttd vastaa

usein turvallisuuden ja hyvinvoinnin tarpeisiin, jotka ovat Maslow’n hierarkiassa perustavanlaatuisia.

Kroonisista selkavaivoista karsivilla kuluttajilla motivaatio voi pohjautua kivunlievitykseen ja toiminta-
kyvyn yllapitamiseen, mutta samalla my6s haluun |6ytaa itsenaisid ja helppokayttoisia ratkaisuja.
Taman ymmartaminen on olennaista, kun analysoidaan, miten markkinoille tuotava laite voi vastata

kuluttajien odotuksiin ja tarpeisiin.

Kotler ja Keller (2016, 199-202) kuvaavat paatoksentekoprosessin vaiheita, jotka sisaltavat tarpeen
tunnistamisen, vaihtoehtojen arvioinnin, ostopaattksen tekemisen ja kayton jalkeisen arvioinnin.
Laakinnallisten laitteiden markkinoilla tamé prosessi voi olla erityisen monimutkainen, koska paatok-
sentekoon voivat vaikuttaa myds terveydenhuollon ammattilaiset, jotka suosittelevat tai maaraavat

tuotteita potilaille.

Selan traktiolaitteen markkinoilla paatoksentekoprosessia ohjaavat esimerkiksi tuotteen luotetta-
vuus, turvallisuus ja kaytettavyys. Myos asiakkaan luottamus valmistajaan ja tuotteen dokumentoitu
tehokkuus ovat kriittisia tekijoita. Naita paatdksentekoprosessin vaiheita analysoimalla voidaan tun-

nistaa asiakkaiden kriittiset tarpeet ja huolenaiheet.

Kuluttajakayttaytyminen ladkinnéllisten laitteiden markkinoilla on sidoksissa myds kulttuurisiin ja yh-
teiskunnallisiin tekijdihin. Hofsteden (2001, 29-35) kulttuuriset ulottuvuudet tarjoavat viitekehyksen,
jonka avulla voidaan analysoida, miten eri kulttuurien arvot ja normit vaikuttavat kuluttajien paatok-

siin. Esimerkiksi yhteiskunnat, joissa korostetaan itsenaisyyttéa ja yksil6llista terveydenhallintaa, voi-

vat olla erityisen vastaanottavaisia itsehoitotuotteille.
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Suomessa itsehoitotuotteiden kysyntaa lisdavat osaltaan yhteiskunnan korkea koulutustaso, tekno-

loginen edistys ja terveydenhuollon resurssien rajallisuus. Kuluttajat ovat valmiita kokeilemaan tuot-

teita, jotka tukevat omatoimista terveydenhallintaa ja vahentavat riippuvuutta julkisen terveydenhuol-
lon palveluista.

Selén traktiolaitteen markkinoilla kohderyhméana ovat kuluttajat, joilla on kroonisia selkavaivoja tai
muita tuki- ja liikuntaelinsairauksia. Naiden kayttajien kuluttajakayttaytymista ohjaavat paitsi henkilo-
kohtaiset tarpeet, kuten kivunlievitys ja mukavuus, myos tuotteen hinta, helppokayttoisyys ja kayton
tulokset. Taman ryhman tarpeiden ymmartaminen on keskeinen osa laitteen markkinointistrategian

ja viestinnan suunnittelua.

Tassa opinnaytetydssa kuluttajakayttaytymisen analysointi tarjoaa teoreettisen perustan laitteen
markkinoille tuonnin suunnittelulle. Tarpeiden ja paatdksentekoprosessien ymmartaminen auttaa
kehittdmaan viestintaa, joka resonoi kohderyhmén arvojen ja odotusten kanssa. Samalla kulttuuris-
ten ja yhteiskunnallisten tekijéiden huomiointi mahdollistaa markkinoinnin kohdentamisen eri asia-
kasryhmiin.

8.2  Teknologiset innovaatiot ja tuotekehitys

Teknologiset innovaatiot ja jatkuva tuotekehitys ovat avainasemassa laakinnallisten laitteiden kilpai-
lukyvyn sdilyttdmisessa ja parantamisessa. Christensenin (1997, 15-27) hairitsevien innovaatioiden
teoria korostaa, ettd menestyakseen markkinoilla yritysten on luotava ratkaisuja, jotka tayttavat asi-

akkaiden muuttuvat tarpeet tavalla, joka on edullisempi, tehokkaampi tai kayttajaystavallisempi kuin

olemassa olevat tuotteet. Ladkinnallisten laitteiden markkinoilla tAma tarkoittaa esimerkiksi laitteiden
kaytettavyyden parantamista, toimintojen yksinkertaistamista ja edullisten vaihtoehtojen tarjoamista

seka kuluttajille etta terveydenhuollon toimijoille.

Itsehoitotuotteiden osalta teknologiset innovaatiot keskittyvat usein kayttajalahtdisyyteen. Esimer-
kiksi digitaaliset anturit, jotka seuraavat hoidon tehokkuutta, ja alykkaat saatojarjestelmat, jotka mu-
kautuvat kayttajan tarpeisiin, ovat muuttaneet itsehoitotuotteiden markkinoita merkittavasti (Kotler &
Keller, 2016, 75-83). Nailla teknologioilla voidaan paitsi parantaa kayttajakokemusta myos lisata
laitteen vaikuttavuutta. Tama on erityisen tarkeaa ladkinnallisissa laitteissa, joiden tavoitteena on

tarjota hoitoa, joka on seka turvallista ettd tehokasta.

Selan traktiolaitteessa tama nakyy laitteen kyvyssa mukautua kayttajan painoon ja liikkeisiin, mika
mahdollistaa turvallisen ja tehokkaan hoidon. Tallaiset ominaisuudet eivat ainoastaan lisaa laitteen
kaytettavyyttd, vaan myds parantavat kayttajan sitoutumista laitteen kayttdon, silla yksildllinen koke-

mus koetaan usein arvokkaampana. (Christensen, 1997, 73-92.)

Teknologian rooli kilpailuetuna on olennainen ladkinnéllisten laitteiden markkinoilla. Porter (1985,
164-182) korostaa, ettd teknologiset innovaatiot voivat erottaa tuotteen kilpailijoista ja luoda uusia
markkinoita. Tahan liittyy myos tuotteiden jatkuva paivittdminen ja kehittdminen asiakkaiden palaut-
teen perusteella. Markkinoille tuotavien tuotteiden on pystyttava vastaamaan paitsi nykyisiin myos

tuleviin asiakastarpeisiin, mik& vaatii ennakoivaa innovaatiostrategiaa.
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Esimerkiksi selan traktiolaitteessa teknologiset innovaatiot, kuten tarkasti saadettavat jousijarjestel-
mat ja ergonomiset rakenteet, voivat toimia merkittéavina kilpailuetuina. Lisaksi laitteen komponent-
tien vaihdettavuus ja kestavyys parantavat sen kayttoikaa ja houkuttelevuutta erityisesti kustannus-
tietoisilla markkinoilla.

Innovaatioprosessi laékinnallisten laitteiden kehityksessé vaatii monialaisen yhteistydn terveyden-

huollon asiantuntijoiden, insinddrien, kayttajakokemuksen suunnittelijoiden ja markkinointitiimien va-
lilla. TAmén yhteistydn avulla voidaan varmistaa, etté tuote téyttaa seka kliiniset etta kaupalliset vaa-
timukset. Laitteen kayton turvallisuus ja vaikutukset testataan usein prototyyppien ja kliinisten kokei-

den avulla, mika on valttdmatdnta ennen markkinoille paasya. (Berwick, 2009, 555-565.)

Teknologiset innovaatiot eivat ole vain reaktio nykyisiin tarpeisiin, vaan ne myés muokkaavat tulevai-
suuden markkinoita. Esimerkiksi tekoalyn ja koneoppimisen rooli laékinnallisissa laitteissa kasvaa,
mika mahdollistaa entista yksilollisempia hoitoratkaisuja ja reaaliaikaisen datan analyysin. Naiden
teknologioiden integrointi voi mullistaa itsehoitotuotteiden kaytén, erityisesti kroonisten vaivojen, ku-
ten selkakipujen hoidossa. (Kotler & Keller, 2016, 141-145.)

Tassa opinnaytetydssa tarkastellaan, kuinka teknologisten innovaatioiden avulla voidaan vastata
selan traktiolaitteen kohdemarkkinoiden tarpeisiin ja luoda kilpailuetu markkinoille tuonnissa. Inno-
vaatioiden merkitys on erityisen suuri ladkinndllisten laitteiden kohdalla, sillé kuluttajien odotukset

tehokkuuden, mukavuuden ja turvallisuuden suhteen ovat jatkuvasti kasvussa.

8.3 Potilaskeskeinen hoito ja itsehoitotuotteiden rooli

Potilaskeskeinen hoito on hoitomalli, jossa keskiossa ovat potilaan yksil6lliset tarpeet, tavoitteet ja
toiveet. Berwickin (2009, 555-557) mukaan potilaskeskeisyys tarkoittaa, etta hoito rakennetaan poti-
laan ehdoilla siten, ettéa potilaat osallistuvat aktiivisesti hoitopaattksiin ja saavat tarvitsemansa tuen
terveytensa hallintaan. Tama malli on erityisen tarkeé& kroonisten vaivojen, kuten selkékipujen, hoi-
dossa, silla se edellyttéda pitkaaikaista sitoutumista ja potilaan aktiivista roolia hoidon onnistumi-

sessa.

Itsehoitotuotteet, kuten selan traktiolaite, ovat keskeisia vélineita potilaskeskeisessa hoidossa. Néi-
den tuotteiden avulla potilaat voivat osallistua aktiivisesti hoitoonsa ja hallita oireitaan omassa aika-
taulussaan. Kotler ja Keller (2016, 143-145) korostavat, etté itsehoitotuotteiden menestys perustuu
niiden kykyyn vastata kuluttajien tarpeisiin helppokayttéisyyden, mukavuuden ja kustannustehokkuu-
den osalta. Itsehoitotuotteet tukevat potilaan itsenaisyytta ja vahentavat riippuvuutta terveydenhuol-

lon palveluista, mika voi my6s saastaa kustannuksia.

Selén traktiolaitteen kaltaiset tuotteet mahdollistavat kayttajalle hoidon ajoituksen ja intensiteetin
saadon omien tarpeiden mukaisesti. Tama ei ainoastaan paranna hoidon saatavuutta, vaan my6s
lisda kayttajan sitoutumista ja tyytyvaisyyttd, silla yksildllinen hallinnan tunne lisda hoitomydntei-
syytta. (Berwick, 2009, 557-558.)

Potilaskeskeinen hoito on osoittautunut tehokkaaksi monilla terveydenhuollon osa-alueilla. Se voi
parantaa hoitotuloksia, véhentéé oireiden uusiutumista ja lisata potilaan tyytyvaisyytta hoitoon (Ber-
wick, 2009, 558-559). Itsehoitotuotteilla on erityinen rooli kroonisten vaivojen, kuten selkékipujen,

hallinnassa, koska ne mahdollistavat jatkuvan ja matalan kynnyksen hoidon.
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Itsehoitotuotteiden kaytdssa on myos haasteita. Kaikki potilaat eivat valttamattéa ole yhta motivoitu-
neita tai kykenevia kayttamaan laitteita tehokkaasti ilman ohjausta. My6s luottamuksen puute itse-
hoitotuotteisiin tai epavarmuus niiden kaytosta voi estaa potilasta hyddyntamasta laitteen taytta po-
tentiaalia. N&ita haasteita voidaan kuitenkin lievittda kayttajaystavallisen suunnittelun, selkeiden oh-

jeiden ja tarvittaessa terveydenhuollon tarjoaman tuen avulla. (Kotler & Keller, 2016, 144).

Nykyteknologian kehitys, kuten digitaaliset hoitotydkalut ja tekodlypohjaiset ohjausjarjestelmat, tar-
joaa uusia mahdollisuuksia potilaskeskeisen hoidon edistamiseen. Esimerkiksi dlykkaat itsehoito-
tuotteet voivat tarjota kayttgjille reaaliaikaista palautetta, seurantamahdollisuuksia ja mukautettuja
hoitosuosituksia. Tdma ei ainoastaan lisaa laitteen vaikuttavuutta, vaan myos sitouttaa kayttajaa pi-
demmaksi aikaa. (Kotler & Keller, 2016, 145.)

Tasséa opinnaytetydssa analysoitava selan traktiolaite edustaa potilaskeskeisen hoidon periaatteita.
Sen saadettavat ominaisuudet ja kayttdjan ohjattavuus tekevat siita itsehoitotuotteen, joka tukee po-
tilaan omatoimista oireiden hallintaa. Lisaksi laitteen helppokayttdisyys ja turvallisuus mahdollistavat
sen kaytdn kotona ilman jatkuvaa terveydenhuollon ammattilaisen valvontaa. Tama on erityisen ar-
vokasta alueilla, joilla hoitoon paasy voi olla rajallista tai joissa potilaat etsivat kustannustehokkaita

vaihtoehtoja.

Potilaskeskeisen hoidon ja itsehoitotuotteiden merkitys korostuu erityisesti ladkinnallisten laitteiden
markkinoilla, missa kayttajalahtoisyys on tarkea kilpailutekija. Tama nakékulma muodostaa olennai-

sen osan laitteen markkinointistrategiaa ja kayttéonottosuunnitelmaa.

8.4  Markkina-analyysin teoria ja soveltaminen

Markkina-analyysi on tarkea tytkalu yrityksille, jotka haluavat ymmartaa markkinoiden rakenteita,
tunnistaa mahdollisuuksia ja tehda strategisesti kestavia paatoksia. Se auttaa arvioimaan kysynnan
ja tarjonnan suhdetta seka tunnistamaan alan keskeisia trendejd, kuten teknologian kehitystéa ja ku-
luttajien muuttuvia odotuksia. Ladkinnallisten laitteiden alalla analyysin merkitys korostuu, koska
markkinoilla vaikuttavat tiukat sdantelyvaatimukset, nopeasti kehittyvét innovaatiot ja asiakkaiden
korkeat laatuodotukset. Hyva markkina-analyysi tarjoaa yritykselle kattavan ndkemyksen markkinoi-
den nykytilasta ja ohjaa kehittdmaan strategioita, jotka vahvistavat kilpailuasemaa. (Kotler & Keller,
2016, 210-212))

Yritysten on tarkeaa tunnistaa seka omat vahvuutensa etta heikkoutensa suhteessa kilpailijoihin.
SWOT-analyysi on hyddyllinen tyokalu tédssa prosessissa, silla se yhdistaa yrityksen sisaiset ominai-
suudet ulkoisiin mahdollisuuksiin ja uhkiin. Esimerkiksi laékinnallisten laitteiden kohdalla vahvuuksia
voivat olla tuotteen patentoitu rakenne tai kayttajaystavallisyys, kun taas uhkia voivat aiheuttaa
markkinoille tulevat halvemmat kopiot tai sdantelymuutokset. SWOT-analyysi auttaa yritysta tunnis-
tamaan, mihin resursseja kannattaa keskittaa, ja tarjoaa arvokasta tietoa siitd, miten yritys voi kehit-

taa tuotteitaan ja vastata markkinoiden vaatimuksiin. (Kotler & Keller, 2016, 220—-223.)

Kilpailijoiden analysointi on keskeinen osa markkinatutkimusta, silla se auttaa yrityksia ymmarta-
maan, mitéd markkinoilla jo toimivat yritykset tekevét hyvin ja missa ne mahdollisesti epéonnistuvat.
Taman tiedon avulla voidaan tunnistaa markkinaraot, joissa omalla tuotteella on erityista potentiaa-
lia. Lisaksi kilpailija-analyysi antaa arvokasta tietoa kilpailijoiden tuotteiden hinnoittelusta, markki-

nointistrategioista ja teknologisista ratkaisuista. TA&ma auttaa yritystd asemoimaan omat tuotteensa
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tehokkaasti ja erottumaan muista tarjoamalla arvoa, jota kilpailijat eivat pysty yhté hyvin tuottamaan.
(Armstrong et al., 2020, 150-153.)

Ymmarrys kuluttajakayttaytymisesta on ratkaisevaa laakinnallisten laitteiden menestykselle. Kulutta-
jien odotukset ja ostopaatoksiin vaikuttavat tekijat vaihtelevat, mutta yleisia teemoja ovat turvalli-
suus, helppokayttdisyys ja tuotteen tehokkuus. Esimerkiksi traktiolaitteiden kohdalla kuluttajat odot-
tavat selkeitd tuloksia, kuten kivunlievitysta, mutta myds laitteen olevan helposti saatavilla ja kohtuu-
hintainen. Kuluttajakayttaytymisen analyysi auttaa yritystéd kohdentamaan markkinointinsa oikein ja
muokkaamaan tuotteitaan vastaamaan asiakkaiden tarpeita. Nain yritys voi rakentaa vahvemman
asiakassuhteen ja edistaa tuotteen pitkdaikaista menestysta markkinoilla. (Kotler & Keller, 2016,
230-232.)

Teknologian kehitys on vaikuttanut merkittavasti ladkinnallisten laitteiden markkinoihin. Uudet inno-
vaatiot, kuten alykkaat kayttoliittymat, etdseurantamahdollisuudet ja kestavan kehityksen mukaiset
materiaalit, ovat muuttaneet markkinoiden dynamiikkaa. Yritykset, jotka pystyvat hyédyntamaan
naita kehitysaskelia, voivat saavuttaa merkittavaa kilpailuetua. Liséksi innovaatioiden avulla voidaan
parantaa kayttajakokemusta ja laajentaa tuotteiden soveltuvuutta eri asiakasryhmille. Teknologian
avulla voidaan my0s alentaa tuotantokustannuksia ja parantaa tuotteiden laatua, mika tekee niista
entisté houkuttelevampia seka kotikayttajille etta terveydenhuollon ammattilaisille. (Armstrong et al.,
2020, 162-165.)
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9 MARKKINA-ANALYYSI

9.1 Markkinakartoitus

9.1.1 Markkinoiden nykytilanne maailmalla ja Suomessa

DataBridgeMarketResearch markkinatutkimusyrityksen tuottaman tutkimuksen mukaan selantrak-
tiolaitteiden markkinat ovat maailmanlaajuisesti kasvussa. Laitteet ovat tutkimuksen mukaan saavut-
taneet huomattavaa suosiota niiden tehokkuuden ja kyvyn vuoksi hoitaa useita selkavaivoja, kuten
iskiaiskipua ja skolioosia. Markkinoiden kasvun taustalla on pddasiassa vaesttn ikaantyminen ja
selkdsairauksien lisaantyminen. Kasvuun vaikuttavat kuitenkin myds kasvavat synnynnaiset epéa-
muodostumat eri ikaryhmissd, jotka johtuvat elamantapojen muutoksista. Lisaksi terveydenhuollon
palveluiden parantamiseen tehtévét investoinnit erityisesti kehitysmaissa lisdavat kysyntaa selant-
raktiolaitteille.

Pohjois-Amerikka on selan traktiolaitteiden johtava alue, ja erityisesti Yhdysvallat on merkittavassa
roolissa nailla markkinoilla. Tama johtuu esimerkiksi alueen kasvavasta tarpeesta selkévaivojen hoi-
toon, mika liittyy lisdantyviin selkaydinhairidihin ja selkaleikkauksien yleistymiseen. Lisdksi Pohjois-
Amerikan markkinoiden kehitysta tukee vahva lainsaadanndllinen tuki, joka yhdistettyna alueen ke-
hittyneisiin ladketieteellisiin teknologioihin ja infrastruktuuriin luo suotuisat edellytykset markkinoiden

kasvulle.

Vaikka Pohjois-Amerikka dominoi markkinoita, myds Aasian ja Tyynenmeren alueella odotetaan ta-
pahtuvan nopeaa kasvua. Tama johtuu monista eri tekijoistd, kuten terveydenhuollon infrastruktuurin
parantumisesta ja laajentumisesta, ikédantyvan vaeston maéran kasvusta seka tietoisuuden lisdanty-
minen selan traktiolaitteiden hyddyista. Lisaksi kasvava tulojen kasvu ja terveysmatkailun suosio
ovat olennaisia tekijoita, jotka edistavat alueen markkinoiden laajentumista. Nama seikat yhdessa
luovat Aasian ja Tyynenmeren alueelle potentiaalia tulla yhdeksi nopeimmin kasvavista markkinoista
selan traktiolaitteiden osalta. (DataBridgeMarketResearch, 2021)

Euroopassa terveydenhuollon markkinat ovat hyvin kehittyneet, ja ne tarjoavat vankan infrastruktuu-
rin uusien ladketieteellisten innovaatioiden kayttéonotolle, kuten selan traktiolaitteiden. My6s vaes-
ton ikdantyminen on yleinen trendi koko Euroopassa, mika lisaa kroonisten sairauksien, kuten eri-
laisten selkaongelmien esiintyvyyttd. Tama lisaa kysyntaa tehokkaammille hoitomuodoille, kuten se-
lantraktiolaitteille.

Suomessa, kuten muissakin Pohjoismaissa, terveydenhuollon palvelut ovat korkeatasoisia, ja vaesto
on yleisesti todella tietoinen terveydenhuollon vaihtoehdoista. Suomessa terveydenhuollon jarjes-
telmé tukee uusien ladketieteellisen laitteiden kayttbonottoa ja tarjoaa potilaille paasyn nykyaikaisiin
hoitomuotoihin. Suomessa on myds vahva tutkimus- ja kehitystoiminta, mika edistaa innovatiivisten

ratkaisujen, kuten selén traktiolaitteiden, kehittamista ja kayttoonottoa. (EuropeanComission, 2024)

9.1.2 Markkinoiden nykytilanteen vaikutus kysyntééan ja tarjontaan

Selkdongelmien yleistyminen ja vaeston ikaantyminen ovat keskeisia tekijoitd, jotka kasvattavat se-
lantraktiolaitteiden kysyntaa nykyisilla markkinoilla. Ikaantyvat ihmiset karsivéat usein selkéavaivoista,

miké lisda tarvetta tehokkaammille ja turvallisemmille hoitomuodoille. T&ma on johtanut teknologian
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kehitykseen selan traktiolaitteiden alueella, missé uudet, vihemman invasiiviset laitteet ovat paran-

taneet hoitotuloksia ja houkutelleet liséa kayttajia.

Nama edistykset ovat myds vaikuttaneet laitteiden tarjontaan, silléa valmistajat pyrkivat vastaamaan
kasvavaan kysyntaan kehittdmalla entistd monipuolisempia ja tehokkaampia tuotteita. Markkinoiden
laajentuminen kehittyvilla talousalueilla on luonut uusia mahdollisuuksia yrityksille, jotka pyrkivét laa-

jentamaan toimintaansa ja saavuttamaan uusia asiakasryhmia.

Markkinoiden kehityksen myéta myds kilpailu on kiristynyt, mika pakottaa toimijoita innovoimaan ja
parantamaan tarjontaansa jatkuvasti. Tama dynaaminen ymparist6 tarjoaa sekd mahdollisuuksia
etté haasteita valmistajille, jotka pyrkivét pysymaan kilpailukykyisina ja vastaamaan markkinoiden

muuttuviin vaatimuksiin. (DataBridgeMarketResearch, 2023)

9.2 Kilpailija-analyysi
9.2.1 Tekstianalyysi kilpailijoiden tuotteista

Selan traktiolaitteiden markkinat ovat erittéin kilpailukykyiset, ja alalla toimivat merkittavat yritykset,
kuten Saunders Group Inc., Scrip Inc., BTL, Fisher Traction ja Nubax. Nama yritykset tarjoavat ke-
hittyneit& ratkaisuja selkévaivojen hoidon kasvavaan tarpeeseen. Yritysten tuotteet tahtaavat hoito-
tulosten parantamiseen ja kayttajaystavallisiin ratkaisuihin, jotka vahentavat invasiivisia toimenpiteitéa
ja auttavat kohentamaan potilaiden elaméanlaatua. Toimijoiden innovatiiviset ratkaisut sijoittuvat ter-
veydenhuollon teknologian karkeen ja pyrkivat tuotteillaan vastaamaan ajankohtaisiin haasteisiin
selanhoitoalalla. Naiden viiden yrityksen johtavia tuotteita analysoidaan tarkastelemalla niiden kayt-
tokohteita, toimintaperiaatteita, hinnoittelua, erityispiirteitd, kayttajaystavallisyytta ja menestysteki-
joita.

Saunders Group Inc.:

Saunders Lumbar Home Traction Device on kehitetty tarjoamaan tehokasta ja mukavaa kotihoitoa
selkakipuihin ilman kirurgisia toimenpiteitad. Laite mahdollistaa alaselan turvallisen ja hallitun veny-
tyksen, mika auttaa lievittamaan esimerkiksi iskiasvaivoja seka parantamaan ryhtia. Laitteen hinta
on 750-800 euroa, ja sen erityispiirteisiin kuuluu helppokayttodiset mittarit, joiden avulla kayttgja voi
saataa venytyksen voimakkuutta jopa 90 kiloon asti. Kayttajaystavallisyytensa ja toimivuutensa ansi-
osta tdma laite on erinomainen vaihtoehto niille, jotka etsivéat kotona kaytettavaé ratkaisua selkaon-
gelmiin. Sen yksinkertainen asennus ja kaytto tekevat siitd houkuttelevan vaihtoehdon, joka tarjoaa

tehokasta hoitoa ilman terveydenhuollon ammattilaisten apua.

Laitteen suunnittelu tukee itsenaista kayttod, mika tekee siita erityisen kayttajaystavallisen. Se tar-
joaa tehokkaan traktiomenetelman selkakipujen lievittdmiseksi, mutta sen korkea hinta voi olla
haaste joillekin asiakkaille. Yksinkertainen toimintaperiaate ei mydskaan valttamatta vastaa kaikkien
kayttgjien tarpeita, miké avaa mahdollisuuksia kehittédé laitteeseen uusia, edistyneempia ominai-
suuksia. Menestystekijéihin kuuluvat laitteen selkeys, helppokayttoisyys ja kyky tuottaa konkreettisia
tuloksia ilman ammattilaisen apua. Kilpailuetua voisi hakea tarjoamalla tuotteeseen entista yksil6lli-

sempid ja kayttajalahtdisempia ratkaisuja. (PerformanceHealth, ei pvm)
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Scrip Hessco:

Complete Lumbar Traction System - Hi-Low Traction Table Package on suunniteltu tarjpamaan am-
mattitasoista ja tarkasti kohdennettua hoitoa selkavaivoihin ilman kirurgisia toimenpiteita. Laitteen
monipuoliset ominaisuudet, kuten sdadettéava hoitopdyta ja tehokas vetolaite, mahdollistavat selké-
rangan tarkan venyttamisen jopa 90 kilon voimalla. 6000-6500 euron hintainen laite tarjoaa kattavia
mukavuus- ja turvallisuusominaisuuksia, kuten erityisesti suunnitellut tukivyoét ja tyynyt, jotka varmis-
tavat potilaan hyvinvoinnin hoidon aikana. Laitteen helppo kayttd ja monipuolisuus tekevat siitd hou-
kuttelevan valinnan erityisesti klinikoille ja sairaaloille, jotka etsivat laadukasta ja tehokasta ratkaisua

selkdongelmien hoitoon.

Laitteen korkeahko hinta heijastaa sen monipuolisia ominaisuuksia, mutta voi olla este joillekin asia-
kasryhmille. Markkinoille asemoituminen painottuu kohdennettuihin hoitoihin ja monikayttdisyyteen,
mika luo mahdollisuuksia laajentaa sen soveltuvuutta eri hoitomuotoihin ja asiakasryhmiin. Menes-
tyksen taustalla on sen kyky yhdistaa kehittynyt teknologia ja kayttdjamukavuus, mika mahdollistaa
tehokkaat hoitotulokset terveydenhuollon ammattilaisille. Kilpailuedun sailyttamiseksi laitteen ominai-
suuksia voidaan kehittéé edelleen entista yksilollisemmaksi ja asiakkaiden tarpeisiin réataloidyksi.

(ScripHessco, ei pvm)
BTL:

BTL Spinal Decompression Premium on suunniteltu tarjoamaan edistynytta ja tarkasti saadeltya ei-
kirurgista hoitoa selkékipuihin. Sen automaattiset dekompressiotoiminnot seké séadettavat hoitoase-
tukset, kuten tukivyot ja erilaisten hoitoasentojen mahdollisuudet, tekevét laitteesta helppokayttdisen
seka hoitohenkilokunnalle etta potilaalle. Laitteen hinta on 80 000—-85 000 euroa, mika voi olla
haaste joillekin asiakkaille, mutta sen laajat ominaisuudet, kuten lammitettavat tyynyt ja lempea
LED-valaistus, tuovat mukavuutta hoitotilanteisiin ja tekevat siita houkuttelevan valinnan monille kli-

nikoille.

BTL Spinal Decompression Premiumin vahvuuksiin kuuluu sen kyky tarjota tarkasti kohdistettua,
tehokasta hoitoa yhdistettyna korkeaan teknologiaan, miké edistéaa merkittavasti potilaiden toipu-
mista. Asiakaskokemusten ja arvostelujen perusteella laite on saanut kiitosta sen luotettavuudesta ja
mukavuudesta, mutta korkea hinta ja laitteen koko voivat rajoittaa joidenkin potentiaalisten asiakkai-
den kiinnostusta. Markkinoilla laite asemoituu edistyneena hoitoratkaisuna selkéavaivoihin, ja vaikka
se kattaa monia hoitotarpeita, markkinarakoja saattaisi 16ytya esimerkiksi henkilokohtaisempien hoi-

tosuunnitelmien ja lisdvarusteiden osalta.

BTL:n menestys perustuu innovaatioihin ja kykyyn tarjota korkealaatuisia, teknologialtaan edisty-
neitad ratkaisuja. Kilpailustrategiana on korostaa naitéa vahvuuksia markkinoinnissa ja tuotekehityk-
sessd, erityisesti kohdentamalla niit& kliinisiin ymparistdihin, joissa hoidon tarkkuus ja potilaan muka-

vuus ovat avainasemassa. (Physique, ei pvm)
Fisher Traction:

Fisher Traction Low Back Device on suunniteltu tarjoamaan nopeaa ja tehokasta apua alaselan ki-
puihin kotona. Sen suunnittelu painottaa kayttajaystavallisyyttd, ja dynaaminen vetovoima tekee lait-
teen kaytdsta helppoa missa tahansa. Kompaktin muotoilunsa ja kannettavuutensa ansiosta se sopii

erityisesti liikkuville kayttajille, jotka tarvitsevat helpon ratkaisun kivunlievitykseen. Laitteen hinta on
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150-200 euroa, mikéa tekee siita kilpailukykyisen vaihtoehdon monille asiakkaille. Mukana tulevat

lisdvarusteet, kuten polvituet ja kantolaukku, lisdavat laitteen arvoa ja kayttdmukavuutta.

Vaikka Fisher Traction on FDA-hyvaksytty, mika korostaa sen turvallisuutta ja luotettavuutta, sen
yksinkertainen toiminnallisuus voi rajoittaa laitteen kaytt6d monimutkaisempien selkavaivojen hoita-
misessa. Taman vuoksi markkinarakoja jaa hyodyntamatta, erityisesti niille kayttajille, jotka kaipaa-
vat edistyneempid hoitoja. Asiakaspalautteiden mukaan laite saa kiitosta tehokkuudestaan ja help-
pokayttdisyydestaan, mutta osa kayttajista toivoisi enemman raatéldintimahdollisuuksia. Fisher Trac-
tionin menestystekijat ovat sen kaytannéllisyys ja kannettavuus, ja kilpailuetuja voidaan vahvistaa
jatkamalla naiden ominaisuuksien kehittdmista ja tuomalla markkinoille entistd monipuolisempia rat-

kaisuja. (FisherTraction, ei pvm)
Nubax:

Nubax Therapeutic Back Stretch Machine on suunniteltu tarjoamaan kayttéjille yksinkertainen ja te-
hokas keino lievittaa selkakipuja kotona. Laite keskittyy lempeaan selkdrangan venyttdmiseen, mika
parantaa liikkuvuutta ja lievittaa kipuja, ja sen sdanndéllinen kayttd suositellaan kolme kertaa péi-
vassa. Yksi laitteen vahvuuksista on sen helppokayttbisyys ja kestavyys, ja se on erityisen suosittu
niiden keskuudessa, jotka etsivat kotona toteutettavaa, ei-invasiivista hoitomuotoa selkévaivoihin.
Hinta on 400-450 euroa, joka asettaa Nubaxin kohtuulliseen hintaluokkaa. Tama tekee siitd houkut-

televan vaihtoehdon budjettitietoisille kaytt&jille.

Asiakaspalautteet ovat olleet enimmékseen positiivisia, kiitosta saaden erityisesti laitteen tehokkuu-
desta selkakivun lievityksessa ja sen helppokayttdisyydesta. Toisaalta jotkut kayttajat ovat kaivan-
neet laitteeseen lisdd mukautusmahdollisuuksia, silla yksinkertainen toimintaperiaate ei valttdmatta
vastaa kaikkien vaatimuksiin. Nubaxin asemoituminen markkinoille perustuu sen edullisuuteen ja
luotettavuuteen, mutta se kilpailee erityisesti saman hintaluokan kotikaytttlaitteiden kanssa. Vaikka
laite on edullinen, markkinarakoja voisi hyédyntaa kehittdmalla lisdominaisuuksia tai lisavarusteita,
jotka mahdollistaisivat yksildllisemman hoitokokemuksen. Nain Nubax voisi tavoittaa myds vaativam-

pia kayttdjia, jotka arvostavat monipuolisempia hoitoratkaisuja. (Nubax, ei pvm)

9.2.2 Kilpailevien tuotteiden yhdistavat tekijat

Kilpailijoiden tuotteissa selkérangan traktion hyddyntadminen on keskeinen tekninen ominaisuus, joka
yhdistaa kaikki analysoidut laitteet. Traktiomekanismin avulla lievitetdén selkakipuja vahentamalla
hermopainetta ja laajentamalla nikamavélejd, mika auttaa erityisesti iskias- ja valilevyongelmien hoi-
dossa. Naissa laitteissa on myds yhteista sdadettavyys, silla vetovoiman ja hoitojaksojen kestoa voi
saataa joko manuaalisesti tai digitaalisen kayttoliittyman kautta kayttajan tarpeiden mukaan. Lisaksi
laitteet pystyvét toteuttamaan seka jatkuvaa etta katkonaista traktiota, mika mahdollistaa hoidon raa-
taléimisen eri kehon osille ja vaivoille. T&ma monipuolisuus antaa kayttajille enemmén kontrollia ja

joustavuutta hoidon aikana.

Kaytettavyydessa laitteet erottuvat helppokayttdisyydellaan ja kotihoitoon soveltuvuudellaan, mika
mahdollistaa hoidon toteuttamisen ilman ammattilaisen jatkuvaa valvontaa. Useimmat laitteet ovat

kewvyité ja helposti siirrettavia, mik& parantaa niiden kaytettavyytté kotona tai matkoilla. Liséksi saa-
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dettavat osat, kuten tukivyo6t ja lisdvarusteet, lisddvat mukavuutta ja varmistavat, etté hoito on turval-
lista ja miellyttdvaa. Kaiken kaikkiaan ndma tuotteet tarjoavat monipuolisia ratkaisuja erilaisten sel-

kévaivojen hoitoon, mikéa tekee niistd houkuttelevia laajan kayttdjakunnan keskuudessa.

9.3 Taulukkovertailu viiden kilpailijan tuotteista

Analysoitujen laitteiden hinta, markkina-asema ja saatavuus vaihtelevat merkittavasti. T&man vuoksi
vertailutaulukkoa hyédynnetaan selkeyttamaan naiden laitteiden teknisia ominaisuuksia, kaytetta-
vyyttd ja hintatasoa. Lisaksi kohderyhmia ja bréandien asemaa markkinoilla tuodaan esille. Taulu-
kossa esitetdan myds yrityksen tuote rinnalla, mikd mahdollistaa sen suorituskyvyn ja ominaisuuk-
sien vertaamisen johtaviin kilpailijoihin. Tama vertailu tarjoaa kattavan yleiskuvan markkinoiden ny-

kytilanteesta ja korostaa tuotteen ainutlaatuisia etuja ja soveltuvuutta kohdennettuihin tarpeisiin.



Taulukko 1. Vertailu kilpailevista tuotteista
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Tunnettu Itsenginen kayttd
Saunders Yleinen kotihoitolaitebrandi Y
lannerangan alue joka on
Lumbar Home 9 -Jjo i
) 750-800 € Kotikayttajit erikoistunut Suunniteltu
Traction M . (K&kiowi turvalliseen
anuaalinen selkakipujen e lems
. X . . kayttdon, sisaltaa
Device traktio hoitoon ja iy
selkeat mittarit
kuntoutukseen
Scrip Inc. Yleinen
Complete lannerangan alue Itsenginen kaytté
tarkoilla
) tuettuna
Lumbar kohdentamismahdo Arvostettu ja
Traction llisuuksilla luotettava
coon-ssone | T | ammatiien | Mt e
System — _ P Joa) suosima brandi P
Hi-Low Automaattinen seldnhoitosektorilla ) .
. traktio, turvallisuutta ja
Traction Table | . ictukivyst ja mukavuutta
Package tyynyt
Yleinen
lannerangan ja Itsenginen kayttd
niskan alue tuettuna
. tarkoilla . .
BTL Sp|na| kohdentamismahdo Korkealaatuinen ja
Decompression Ilisuuksilla 80 000-85 000 € | Terveydenhuollon | arvostettu bréndi Edistyneet
) palveluntarjoajat terveydenhuollon turvallisuus- ja
Premium Automaattinen alalla mukavuusominaisu
trakti laiset udet parantavat
Laoi tg’a::]::te kayttokokemusta
lammitetty tyyny
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Fisher Traction

Yleinen
lannerangan alue

Uudenaikainen ja
innovatiivinen
brandi, joka

Itsendinen kayttd

Low Back Dynaaminen 150-200 € Kotikayttajat korostaa Kevyt ja siirrettdva
P raktio, kannettava, urvallisuutta ja aite, joka tekee
Device traktio, k tt t [lisuutta j laite, joka tek
helppokadyttdinen helppokayttdisyytt | kaytostd mukava
a
Nubax Yieinen Itsendinen kayttd
Therapeutic lannerangan alue Luotettava brandi Yksinkertai
400-450 € Kotikayttajat selkavaivojen rak:ﬂ'::’:&?:‘?ﬁ”
Back Stretch Manuaalinen hoidossa vy
Machine traktio perusmukavuuteen
ja tehokkuuteen
Itsendinen kaytto
Kohdistettu .
tarkasti seldn Uusi ja
tietylle alueelle Tarkentuu Kotikayttdjat ja innovatiivinen Helppo kaytts ja
Painless Back esim\;rkiksi hde‘n tuotekehityksen | terveydenhuolion bréndi asennus,
tai kahdZn edetessa ammattilaiset selkavaivojen jousivoimat
hoidossa mukautuvat

nikaman alueelle

kédyttajan painoon
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9.3.1 Kilpailijaedut- ja haasteet

Painless Backin tekniset ominaisuudet, erityisesti tarkasti kohdennettava traktiotoiminto ja helppo-
kayttéisyys, tarjoavat merkittavia kilpailuetuja, jotka tekevat siitd houkuttelevan vaihtoehdon monen-
laisille kayttajaryhmille. Erityisen hyddyllinen taméa ominaisuus on kayttéjille, jotka tarvitsevat tasmal-
lista hoitoa yksittaisten nikamien alueelle. Laitteen kyky tarjota tarkasti kohdistettua hoitoa ilman ul-
kopuolista apua tukee sen itsenaista kayttdd ja vastaa kotikayton tarpeisiin tehokkaasti. Tama antaa
kayttajille vapauden suorittaa hoitoa omassa tahdissaan ilman jatkuvaa ammattilaisen valvontaa,

mik& on merkittéva etu erityisesti niille, joilla ei ole sdanndllista p&asya terveydenhuollon palveluihin.

Kilpailuymparist6 tuo kuitenkin omat haasteensa. Suuremmat kilpailijat, kuten BTL ja Saunders
Group Inc., ovat jo tunnettuja toimijoita alalla, ja heidan vakiintunut markkina-asemansa seké suu-
remmat resurssinsa tuotekehityksessa ja markkinoinnissa asettavat Painless Backille haasteita
markkinoille paasyssa. Laite keskittyy kuitenkin suomalaisiin markkinoihin, joten ndma kansainvali-
set kilpailijat eivat ole suora uhka sen markkinaosuudelle kotimaassa. Nailla suuremmilla toimijoilla
on laaja valikoima traktiolaitteita, joissa on usein edistyneitd automaatio-ominaisuuksia ja laajemmat
saadettavat toiminnot, jotka voivat houkutella erityisesti ammattilaiskayttoon suuntautuneita asiak-

kaita.

Painless Backin kilpailuetu perustuu sen kykyyn tarjota yksinkertainen mutta tehokas ratkaisu koti-
kayttoon. Helppokayttdisyyden ja selkeiden toimintojen ansiosta se on erityisen houkutteleva vaihto-
ehto kayttgjille, jotka arvostavat mutkatonta kayttoa. Lisaksi kdytannonlaheinen rakenne tekee siita
turvallisen ja helpon kéyttaa. Yksinkertaisuudestaan huolimatta sen mukautuvuus mahdollistaa sen
kayton erilaisten selkavaivojen hoitoon, tarjoten kohdennetumpaa ja kayttajalahtoista ratkaisua pe-

rinteisten ammattilaislaitteiden rinnalla.

Markkinastrategiassa keskittyminen Painless Backin itsendisen kaytén arvoon ja helppouteen voi
vahvistaa sen kilpailuasemaa. Kun kohderyhma saa selkean viestin tuotteen tarjoamista konkreetti-
sista hyodyista, kuten tehokkaasta kivunlievityksesta ja helppokayttdisyydestd, voi laite asemoitua

vahvemmin kuluttajien mielissé ja erottautua suurista toimijoista.

9.4 Kuluttajakayttaytyminen

Kotlerin, Armstrongin, Harrisin & Piercyn Principles of Marketing (2017) tarjoaa arvokasta tietoa, jota
voidaan soveltaa kuluttajakayttaytymisen trendien analysointiin erityisesti nykyajan markkinoinnissa.
Teoksessa kasitelladn muun muassa, kuinka kayttajalahtdisyys, teknologian integrointi ja kestava

kehitys vaikuttavat markkinointiin, ja naitd suuntauksia voidaan hyddyntaa selkdrangan traktiolaittei-

den kehittdmisessé ja markkinoinnissa.

Painless Back-laitteen kehityksessa on huomioitu kayttgjien tarve itsendaiseen ja turvalliseen kotihoi-
toon. Kirjoittajat kuvaavat kayttajalahtoisyytta siitd nakdkulmasta, etta nykypaivan kuluttajat arvosta-
vat tuotteita, jotka mahdollistavat joustavan ja yksildllisen hoitokokemuksen (Kotler, et al., 2017,
203-205.) Painless Back vastaa naihin tarpeisiin tarjoamalla tarkasti kohdennettua traktiota ilman
ulkopuolista apua, mika lisda kayttajakokemuksen laatua ja parantaa laitteen kaytettavyytta erityi-

sesti kotikaytdssa.
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Teknologian integrointi on toinen keskeinen trendi, joka tukee kayttdjia hoitotulosten seurannassa ja
hoidon mukauttamisessa omien mieltymysten mukaan. Kirjoittajat mainitsevat teknologian merkityk-
sen kayttajakokemuksen parantamisessa ja sitouttavuuden lisddmisessa (Kotler, et al., 2017, 250—
252.), mik& on tarked&d myods Painless Backin kaltaisille laitteille. Teknologian avulla laite voi esimer-
kiksi tarjota digitaalista seurantaa tai muita kayttajaa ohjaavia ominaisuuksia, jotka parantavat hoi-
don tarkkuutta ja mukavuutta.

Kestava kehitys on noussut keskeiseksi tekijaksi kuluttajien paatdéksenteossa, ja kirjoittajat korosta-

vat kestavyyden roolia brandiuskollisuuden rakentamisessa (Kotler, et al., 2017, 300-303.) Tama on
merkittava etu Painless Backille, silla ekologiset ja pitkdikaiset materiaalit tukisivat laitteen houkutte-
levuutta ymparistotietoisille kuluttajille ja lisaisivat tuotteen arvoa markkinoilla. Naiden innovaatioiden
huomioiminen auttaa Painless Backia vastaamaan kuluttajien tarpeisiin yha kokonaisvaltaisemmin ja

vahvistamaan asemaansa markkinoilla.

9.5 Tuotekehitys ja innovaatiot

Yksi nykyisen tuotekehityksen keskeisista trendeisté on kayttajalahtéisyyden korostaminen, jossa
kuluttajien yksilolliset tarpeet ja toiveet ohjaavat tuotteiden suunnittelua ja mukauttamista (Kotler, et
al., 2017, 34-36). Painless Backin kohdalla kayttajalahtdisyys nakyy erityisesti siina, etta laitetta on

helppo kayttaa kotona ilman ulkopuolista apua, mik& mahdollistaa itsendisen selkéhoidon.

Teknologian rooli tuotteiden kayttokokemuksen parantamisessa ja asiakassitoutumisen lisdami-
sessa on myos merkittdva. Teknologian integrointi tuotekehitykseen mahdollistaa tarkemman hoidon
ja joustavamman kaytén, mika tukee Painless Backin kaltaisia tuotteita, joiden tavoitteena on tarjota
kayttgjille hoitotulosten seurantaa ja ohjausta kayttddn sekd mukauttaa hoitoasetuksia yksil6llisten
tarpeiden mukaan (Kotler, et al., 2017, 54-56.) Tallaiset digitaaliset ominaisuudet eivét vain liséa
kayttajaystavallisyytta, vaan myos parantavat asiakastyytyvaisyytta.

Kestéavyyden ja ymparistoystavallisyyden merkitys korostuu yhd enemman, silla vastuullinen tuo-
tanto ja ekologiset materiaalit ovat kuluttajien suosiossa. Kestavan kehityksen periaatteet, kuten pit-
kaikaisten materiaalien hyddyntaminen ja vastuullinen tuotanto, voivat lisata brandin uskottavuutta
kuluttajien silmissé ja vahvistaa markkinointiviestia (Kotler, et al., 2017, 78-80.) Tama avaa Painless

Backille mahdollisuuden houkutella ymparistotietoisia kuluttajia ja parantaa sen kilpailuasemaa.

Naiden tuotekehityssuuntausten hyddyntaminen tarjoaa Painless Backille mahdollisuuden vastata
kuluttajien tarpeisiin monipuolisemmin ja vahvistaa asemaansa kotikayttoisten traktiolaitteiden mark-

kinoilla.

9.6 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi tarjoaa kattavan ndkyman selan traktiolaitteiden markkinoihin arvioimalla laitteen
keskeisia vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Analyysi auttaa hahmottamaan, miten
erilaiset sisaiset ja ulkoiset tekijat vaikuttavat laitteen kilpailuasemaan, houkuttelevuuteen ja menes-
tysmahdollisuuksiin nykyisilla markkinoilla ja hoitokdytanndisséd. Tamén analyysin avulla voidaan
tunnistaa strategisia toimenpiteitd, joiden avulla laite voi vastata markkinan kehityssuuntiin ja hyo-
dyntaa alan kasvumahdollisuuksia. Alla esitelladn SWOT-analyysin tulokset, jotka pohjautuvat ajan-

kohtaisiin trendeihin ja markkinatilanteeseen.



Taulukko 2. SWOT-analyysi

Patentoitu tuote
. Patentti suojaa laitetta
kilpailijoiden kopioinnilta
ja antaa merkittavaa
etumatkaa markkinoilla.

Muutostarve

hoitotottumuksissa
. Laitteen kdyttd
edellyttad kayttdjilta
uudenlaista
|ldhestymistapaa
selkavaivojen hoitoon,
mika voi hidastaa
omaksumista.

Laajat asiakasmaarat
- Laite voi tavoittaa sekd
kuluttajamarkkinat ettd
ammattimaiset
terveydenhuollon
tarjoajat, mika
mahdollistaa laajemman
markkinaosuuden.
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Uhat

« Markkinoille voi ilmestya

halvempia kopioita, jotka
voivat heikentaa

patentoidun tuotteen
arvoa ja sy6dd sen
markkinaosuutta.

Globaalin ongelman

ratkaiseminen
« Selkavaivat koskettavat
kaikkia ikdryhmia ja
terveydenhoitoalalla on
jatkuva tarve tehokkaille
hoitomuodoille.

Markkinoinnin

haasteet
. Selk&vaivojen
hoitomuotojen
moninaisuus voi
vaikeuttaa laitteen
kohdeyleisdn 16ytdmista
ja tavoittamista.

Skaalautuvuus
. Laite on helposti
skaalattavissa uusille
markkinoille, mika
mahdollistaa nopean
laajentumisen
kansainvalisesti.

. Maailmanlaajuiset
taloushaasteet voivat
vahentaa kuluttajien

ostovoimaa ja
halukkuutta investoida
hoitolaitteisiin, joka voi
vaikuttaa laitteen
myyntiin.

Laaja
asiakaspotentiaali
. Selkékipu on yleinen
vaiva, joka koskettaa
suurta osaa ihmisista,
luoden jatkuvaa
kysyntaa
yksityiskayttjille ja
terveydenhuollon
palveluntarjoajille.

Myynnin rajallisuus
Laite on kertaluontoinen
hankinta, mika ei tarjoa
jatkuvaa tulovirtaa ja voi

rajoittaa yrityksen
kasvumahdollisuuksia.

Kansanterveydelliset

trendit
. Terveydenhuollon
painopiste

ennaltaehkéisevéan ja

kotona tapahtuvaan

hoitoon tarjoaa uusia

mahdollisuuksia

laitteille, jotka tukevat

helppoa ja tehokasta
terveydenhoitoa kotona.

Raaka-aineiden hintojen
vaihtelut ja
saatavuusongelmat
voivat nostaa
tuotantokustannuksia ja
vaikeuttaa tuotteen
hintakilpailukykya.
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Kilpailun vahaisyys
. Tuotteella on tilaa
kasvaa markkinoilla
ilman suurta
hintakilpailua tai
markkinaosuuden
menettamisen painetta,
mikd mahdollistaa
brandiuskollisuuden
rakentamisen.

Rajoitettu
asiakaspalaute ja
kayttijatestaus
Uutuutensa vuoksi
tuotteesta on vahén
asiakaspalautetta ja
kayttokokemuksia, mika voi
hidastaa sen jatkokehitysta
ja markkinointiviestin

.

Yhteistyo-
mahdollisuudet
Yhteistyd
terveydenhuollon
laitosten ja
kuntoutuskeskusten
kanssa voi avata uusia
markkinoita ja tarjota
lisdtuloja laitteen kdyton

. Markkinoilla on useita
vaihtoehtoisia
hoitomuotoja, kuten
fysioterapia, 1adkitys ja
kirurgiset toimenpiteet
jotka voivat olla
houkuttelevampia tai

laajentuessa.
tarkentamista. ) tutumpia asiakkaille.
Digitaalisten
Tuotteen ominaisuuksien
yksmkerta»lsuqs Rajoitettu lisddaminen . Terveydenhuollon
. . Meka.anlsestl branditunnettuus « Tuotteen kehityksessa laitteisiin liittyvat
yksinkertainen rakenne ) Brandin voidaan lisédta

tekee laitteesta
kestavan, luotettavan ja
helposti huollettavan,
mikd vahentda
kuluttajien epéilyksia
kaytostd ja yllapidosta.

tuntemattomuus voi
vaikeuttaa laitteen
hyotyjen vakuuttamista
kuluttajille.

teknologisia
ominaisuuksia, kuten
sovellustuki ja
seurantaominaisuudet,
miké voi parantaa
kdyttdjakokemusta ja
sitouttaa kayttdjia.

lainsdddannot ja
standardit voivat
muuttua, mika voi
vaikuttaa tuotteen
hyvaksymiseen, myyntiin
ja kayttoon eri
markkinoilla.

Monipuolinen kaytto
« Laite soveltuu useiden
selkdvaivojen hoitoon,
mika lisdd sen
houkuttelevuutta
laajemmalle
kayttajakunnalle.

Kayttdjien opastus ja
sitouttaminen
« Laitteen optimaalisen
kdytén varmistaminen
voi edellyttda
lisdopastusta ja
sitouttamista, mika
saattaa vaatia
investointeja
kéyttdjétukeen.

Kasvava kysynta
vaihtoehtoisille

hoitomuodoille
Lisdantynyt kiinnostus
ei-Kirurgisia ja kotona
kaytettavia
haoitovaihtoehtoja
kohtaan tarjoaa laitteen
markkinoille uusia
mahdollisuuksia.

. Jos laite ei saavuta
riittdvaa luotettavuutta
tai
kayttajatyytyvaisyytta,
negatiivinen palaute ja
kuluttajien epaluottamus
voivat heikentaa
tuotteen mainetta ja
myyntia merkittavasti.




33 (53)

10 SAANTELY JA STANDARDIT

10.1 Saantely-ymparisto ja lainsaadanté
10.1.1EU-lainséadanto: Laakinnallisten laitteiden asetus (MDR)

Euroopan unionin alueella ladkinnallisten laitteiden markkinoille tuontia saatelee Medical Device Re-
gulation (MDR) eli asetus (EU) 2017/745, joka tuli voimaan 26. toukokuuta 2021. MDR korvasi aiem-
man laakinnallisia laitteita koskevan direktiivin ja on suoraan sovellettavaa lainsdadantda kaikissa
EU-maissa. Tama asetus maarittelee vaatimukset, jotka ladkinnéallisten laitteiden tulee tayttaa, jotta

ne voidaan tuoda Euroopan markkinoille (EUR-Lex, 2023).

10.1.2Keskeiset MDR vaatimukset

CE-merkinté: Laakinnallisen laitteen tulee saada CE-merkintd, joka osoittaa, ettd tuote tayttad EU:n
lainsdadannon asettamat vaatimukset. CE-merkinta edellyttaa, etté valmistaja osoittaa laitteen ole-

van turvallinen ja suorituskykyinen tarkoitukseensa (EUR-Lex, 2023).

Riskiluokitus: Laakinnalliset laitteet jaetaan eri riskiluokkiin (luokat I, Il a, 11 b ja llI) laitteen kayttotar-
koituksen ja siihen liittyvien riskien perusteella. Tama luokitus vaikuttaa siihen, kuinka tiukat vaati-

mukset laitteen sertifioinnille asetetaan (Fimea, 2023).

- Riskiluokka I (Matalan riskin laitteet): Luokan | ladkinnalliset laitteet ovat tyypillisesti matalan
riskin laitteita, kuten laastarit, silméalasit ja pyoratuolit. Naita laitteita kaytetaan kehon ulko-
puolella tai ne joutuvat vain hetkellisesti kosketuksiin ihon kanssa. Useimmat luokan | laitteet
voidaan tuoda markkinoille valmistajan oman ilmoituksen perusteella ilman ulkopuolista tar-
kastusta, mutta tietyt laitteet, kuten steriilit tai mittaustoimintoa sisaltavat laitteet, voivat edel-
Iyttaa ilmoitetun laitoksen arviointia.

- Esimerkkeja: Siteet, kuulokojeet, potilaan nostolaitteet (EUR-Lex, 2023).

- Riskiluokka Il a (Keskiriskin laitteet, lyhytaikainen kayttd): Luokan Il a laitteet ovat keskiriskin
laitteita, jotka joutuvat kosketuksiin kehon kanssa, mutta niiden kayttd on yleensa lyhytai-
kaista (alle 30 paivaa). Naihin laitteisiin kohdistuu tiukempia vaatimuksia, ja niiden vaatimus-
tenmukaisuuden arvioinnissa vaaditaan ilmoitetun laitoksen osallistumista. Laitteet voivat
sisaltaé esimerkiksi sahkoisia komponentteja tai I1ddkeannostelujarjestelmid. (EUR-Lex,
2023)

- Esimerkkeja: Hammastaytteet, ultradanilaitteet, infuusiosailiét (EUR-Lex, 2023).

- Riskiluokka Il (Korkean riskin laitteet): Luokan IlI laitteet ovat korkean riskin laakinnallisia
laitteita, jotka yleensd implantoidaan kehoon tai vaikuttavat suoraan elintarkeisiin toimintoi-
hin. Naiden laitteiden vaatimustenmukaisuuden arvioinnissa vaaditaan erityisen tiukkoja me-
nettelyja, mukaan lukien kattavat kliiniset tutkimukset ja ilmoitetun laitoksen suorittama arvi-
ointi. (EUR-Lex, 2023)

- Esimerkkeja: Sydadmentahdistimet, sydanventtiilit, insuliinipumput (EUR-Lex, 2023).

Vaatimustenmukaisuuden arviointi: Laitteen riskiluokasta riippuen valmistajan on suoritettava vaati-
mustenmukaisuuden arviointimenettely, joka voi siséltda mm. kliinisia arviointeja ja sertifiointilaitok-

sen (notified body) tarkastuksen (Fimea, 2023).
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Tekninen dokumentaatio: Valmistajan on laadittava kattava tekninen dokumentaatio, joka sisaltaa
laitteen suunnittelun, valmistusprosessin, riskianalyysin, kliiniset tiedot sek& kaytdn ohjeistuksen
(EUR-Lex, 2023).

10.1.3Suomen lainsdadanto

Suomessa ladkinnallisten laitteiden markkinoille tuontia sdatelee EU MDR-asetuksen lisdksi kansal-
linen lainsdadantd. Suomessa laakinnallisia laitteita valvoo Laakealan turvallisuus- ja kehittamiskes-

kus (Fimea).
Keskeisid Suomen lainsdadanndon piirteita ovat:

limoitus Fimealle: Ladkinnallisten laitteiden valmistajien, maahantuojien ja jakelijoiden on tehtava
ilmoitus Fimealle, erityisesti luokkaan | kuuluvien laitteiden osalta, jotka eivat vaadi ulkopuolista vaa-

timustenmukaisuuden arviointia (Fimea, 2023).

Valvonta ja jaljitettavyys: Valmistajilla ja jakelijoilla on velvollisuus yllapitaa laitteen jaljitettavyytta,
jotta mahdollisissa ongelmatilanteissa voidaan nopeasti tunnistaa ja poistaa vialliset tuotteet markki-
noilta (Fimea, 2023).

10.1.4Muut huomioitavat asiat

Kliiniset tutkimukset: Jos uusi laite on innovatiivinen eika sen turvallisuutta tai suorituskykya voida
taysin todistaa aikaisempien vastaavien laitteiden pohjalta, voidaan tarvita kliinisia tutkimuksia en-

nen markkinoille tuontia (Fimea, 2023).

Markkinavalvonta ja jalkivalvonta: Laakinnallisten laitteiden valmistajien tulee seurata laitteen suori-
tuskykya ja turvallisuutta sen jalkeen, kun se on tuotu markkinoille. MDR-asetus asettaa tiukat vaati-

mukset jalkivalvontamenettelyille (EUR-Lex, 2023).

Pakolliset merkinnat ja kayttbohjeet: Ladkinnallisissa laitteissa tulee olla asianmukaiset merkinnat ja

suomenkieliset kayttdohjeet, jotka tayttavat MDR vaatimukset (Valvira, 2023).

10.1.5Standardit ja laatujarjestelmat

Laakinnallisten laitteiden valmistajien on yleensa noudatettava kansainvalisia standardeja, kuten
ISO 13485 -standardia, joka maarittelee laatujarjestelman vaatimukset laékinnallisten laitteiden val-
mistuksessa. Tama laatujarjestelma on tarkea osa vaatimustenmukaisuuden arviointia ja auttaa

osoittamaan, etta laite on turvallinen ja tehokas (SFS, 2023).

10.2 CE-merkinta ja muut sertifikaatit

Laakinnallisen laitteen CE-merkinté on olennainen osa laitteen markkinoille tuontiprosessia Euroo-
pan unionin alueella. CE-merkinté osoittaa, etta laite tayttaa kaikki asiaankuuluvat EU:n turvallisuus-
, suorituskyky- ja ymparistdvaatimukset. Lisdksi on muita mahdollisesti vaikuttavia sertifikaatteja,

jotka varmistavat laitteen turvallisuuden, laadun ja toiminnan.

CE-merkinta ladkinnallisille laitteille:
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CE-merkintd on pakollinen kaikille 1aakinnallisille laitteille, jotka saatetaan markkinoille EU:n alueella.
Laakinnallisten laitteiden CE-merkinnan saaminen edellyttaa, etta laite tayttdd Medical Device Regu-
lation (MDR, EU 2017/745) -asetuksen vaatimukset. Tama tarkoittaa, etta laitteen on oltava turvalli-

nen, suorituskykyinen ja kaytettavaksi tarkoitettu. Prosessi alkaa laitteen riskiluokituksen maéarittami-
sestd, ja sen jalkeen valmistajan on suoritettava vaatimustenmukaisuuden arviointi, joka voi sisaltaa

riskianalyysin, teknisen dokumentaation ja kliinisen arvioinnin (EUR-Lex, 2023).
CE-merkinnan myodntamiseen voi liittyd seuraavat vaiheet:

Teknisen dokumentaation laatiminen: Tama dokumentaatio sisaltéda kaikki tiedot laitteen suunnitte-
lusta, valmistuksesta ja turvallisuudesta. Riskianalyysi ja kliininen arviointi: Valmistajan on arvioitava
laitteen riskit ja esitettéva todisteet sen Kliinisesta suorituskyvysta. limoitettu laitos (Notified Body):
Jos laite kuuluu riskiluokkiin 1l a, 1l b tai Ill, ilmoitetun laitoksen on arvioitava laitteen vaatimustenmu-
kaisuus ennen CE-merkinnan myontamista (EUR-Lex, 2023). Kun CE-merkintd on myodnnetty, laite

voidaan laillisesti saattaa markkinoille kaikissa EU-maissa ilman lisasertifiointia.

10.3 Eettiset kysymykset ja potilasturvallisuus

Laakinnallisten laitteiden kehittamisessa ja markkinoille saattamisessa eettiset kysymykset ja poti-
lasturvallisuus ovat ensisijaisen tarkeitd. Uuden selén traktiolaitteen kohdalla nama kysymykset liitty-
vat erityisesti laitteen turvallisuuteen, tehokkuuteen ja siihen, etta laitteen kayttdé on potilaan kannalta
oikeudenmukaista ja asianmukaista. Laakinnallisten laitteiden kehittamiseen liittyy useita eettisia
kysymyksia, jotka on huomioitava koko tuotekehitysprosessin ajan. Keskeiset eettiset periaatteet,
joita on noudatettava, ovat hyvan tekemisen periaate (beneficence), haittojen valttdminen (non-ma-

leficence), oikeudenmukaisuus (justice) ja potilaan itsemaaraamisoikeus (autonomy).

Laitteen tulee tuottaa potilaalle hydtya ja parantaa hanen terveydentilaansa. Tama tarkoittaa, etté
laitteen kehittdmisessa on pyrittava siihen, etté se vahentaa kipua, parantaa toimintakykya tai muu-
ten parantaa potilaan elaménlaatua (Fimea, 2023). Samalla laitteen ei tule aiheuttaa potilaalle tar-
peetonta haittaa tai riskid. Kehitysvaiheessa on arvioitava kaikki mahdolliset riskit ja varmistettava,
ettéd laitteen kayttod on turvallista. TAma periaate on keskeinen riskienhallintaprosessissa, joka on
standardoitu 1ISO 14971 -standardissa (SFS, 2023).

Laitteen tulee olla saatavilla kaikille potilaille, joita se voisi hyddyttaa, rippumatta heidan sosioeko-
nomisesta asemastaan, idstaan, sukupuolestaan tai muista henkilékohtaisista tekijéista. Tama tar-
koittaa, etta laitteen hinnoittelun, saatavuuden ja jakelun tulee olla oikeudenmukaista. Potilailla on
myds oikeus tehda omat paatoksensa terveydenhoidostaan, mukaan lukien p&éatds kayttaa tai olla
kayttamatta kyseista laitetta. Laitteen kaytdn tulee perustua potilaan tietoiseen suostumukseen, ja
potilaan on saatava riittavasti tietoa laitteen hyodyista ja riskeistd ennen paatoksen tekemista
(Fimea, 2023).

Potilasturvallisuus on yksi keskeisimmista kysymyksista lagkinnallisten laitteiden kehittamisessa ja
kaytdssa. Se tarkoittaa sita, etté laite on suunniteltu ja valmistettu siten, ettd se minimoi riskit ja mak-
simoi turvallisuuden. Patilasturvallisuuden varmistamiseksi seuraavat toimenpiteet ovat valttamatto-
mid: kliiniset arvioinnit ja testaukset, riskienhallinta, jélkivalvonta ja haittatapahtumien raportointi

seka informaation antaminen potilaalle.
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Ennen kuin selan traktiolaite voidaan tuoda markkinoille, sen turvallisuus ja suorituskyky on varmis-
tettava kliinisilla arvioinneilla ja testeilla. Tama sisaltaa laitteen testaamisen todellisissa kayttéolo-
suhteissa, jotta voidaan varmistaa, etta se toimii odotetulla tavalla eikd aiheuta odottamattomia hait-
tavaikutuksia (EUR-Lex, 2023). Riskienhallinta on jatkuva prosessi, jossa arvioidaan ja hallitaan lait-
teen kayttoon liittyvia riskeja. ISO 14971 -standardin mukaisesti riskienhallinnan tulee kattaa koko
laitteen elinkaari, suunnittelusta ja kehittamisesta aina markkinoilla olevan laitteen seurantaan asti
(SFS, 2023).

Kun laite on markkinoilla, valmistajan vastuulla on seurata jatkuvasti sen turvallisuutta. T&ma sisél-
taa kayttajapalautteen kerdamisen ja mahdollisten haittatapahtumien raportoinnin viranomaisille. Jos
laitteessa havaitaan vakavia ongelmia, sen markkinoilta poistaminen tai paivittdminen on valttdma-
tonta (Fimea, 2023). Potilasturvallisuuteen liittyy myos se, kuinka hyvin potilas ymmartaa laitteen
kayton. Potilaan tulee saada selkea ja kattava kayttoohjeistus, joka siséltaa tiedot laitteen oikeasta
kaytosta, mahdollisista riskeista ja siita, milloin laitteen kayttda ei suositella. Liséksi potilaan tulee
saada tietoa laitteen kaytdn tavoitteista ja siitd, miten sen kayttd voi vaikuttaa hanen terveydenti-

laansa.

Potilasturvallisuuteen liittyy myds laitteen kayttajan eli esimerkiksi fysioterapeutin tai potilaan itsensa
vastuu. Ammattilaisen tulee varmistaa, etta laitetta kéytetdan asianmukaisesti ja turvallisesti. Poti-
laan kohdalla on tarkead, ettéd hadn ymmartaa laitteen kdyton ohjeet ja noudattaa niita tarkasti, jotta

laite ei aiheuta vahinkoa tai heikenna terveytta.

Seléan traktiolaitteen kehittdmisessa ja kaytdssa on otettava huomioon useita eettisia kysymyksia ja
varmistettava potilasturvallisuus. Hyvan tekemisen, haittojen valttamisen, oikeudenmukaisuuden ja
potilaan itsemaaraamisoikeuden periaatteet ohjaavat laitteen kehitysprosessia. Potilasturvallisuuden
varmistaminen edellyttda huolellista kliinista arviointia, riskienhallintaa, jatkuvaa jalkivalvontaa ja sel-
keaa tiedon antamista potilaalle.
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11  OPINNAYTETYOMME EETTISET KYSYMYKSET

Opinnaytetytn toteutuksessa on térkeaé huomioida eettiset ndkdkohdat, jotka liittyvat aineiston ke-
raamiseen, tiedon kasittelyyn seka toimeksiantajan ja tekijéiden véliseen yhteistyéhon. Taman tyon
eettiset kysymykset voidaan jakaa seuraaviin paateemoihin: tutkimusaineiston ja -menetelmien eetti-
syys, tietosuoja ja luottamuksellisuus, toimeksiantajan ja tekijdiden valinen suhde, avoimuus ja re-

hellisyys, eettinen vastuu markkinoille tuonnista seka tekijéiden hyvinvointi ja tyénjako.

Tutkimusaineiston keruussa kaytettiin anonyymia verkkokyselyd, joka piti osallistujien henkildllisyy-
den salassa. Kaikki osallistujat tiesivat tutkimuksen tavoitteet ja osallistumisen ehdot. Heille annettiin
mahdollisuus kieltaytya osallistumisesta. Osallistuminen oli vapaaehtoista, eikd vastaaminen aiheut-

tanut haittaa.

Verkkokysely toteutettiin anonyymisti, joten yksiloitdvyyden riski poistui jo aineiston kerdamisvai-
heessa. Kaikki keratty data kasiteltiin luottamuksellisesti ja sailytettiin suojatussa ymparistéssa vain

analysointia varten. Tutkimuksen paatyttya aineisto havitettiin tietosuojan varmistamiseksi.

Tyossa varmistettiin, etté toimeksiantajan odotukset ja tekijoiden resurssit olivat realistisessa suh-
teessa. Tydssa huomioitiin myds, ettéa tydn tulokset hyddyttavat molempia osapuolia tasapuolisesti
ilman ristiriitoja.

Tyo6ssa noudatettiin tieteellisen tutkimuksen periaatteita, kuten avoimuutta ja rehellisyytta. Lahteet ja
tutkimusmenetelméat dokumentoitiin huolellisesti, ja tulokset esitettiin totuudenmukaisesti ilman vaa-
ristelyd. Tyon rajoitteista viestittiin toimeksiantajalle, jotta tuloksia voidaan hy6dyntaa realistisin odo-

tuksin.

Vaikka opinnaytetyd ei sisaltanyt varsinaista tuotteen eettista arviointia, huomioitiin, etta tyon tulok-
sia kaytetdan vastuullisesti ja totuudenmukaisesti esimerkiksi markkinoinnin tukena. Néin varmistet-

tiin, ettei tuloksia kaytetad harhaanjohtavasti tai haittaa aiheuttavalla tavalla.

Tyon suunnittelussa ja toteutuksessa otettiin huomioon tekijéiden jaksaminen ja oikeudenmukainen
tydnjako. Tama varmistaa, etté kaikki osapuolet osallistuivat tyon toteuttamiseen tasapuolisesti ja

kokivat tyon merkitykselliseksi.
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12 MARKKINOILLETUONTI JA KAYTTOONOTTO

12.1 Markkinointistrategiat ja lanseeraussuunnitelmat

Uuden CE-merkityn selan traktiolaitteen markkinoille tuominen edellyttéda huolellisesti laadittua mark-
kinointistrategiaa, jossa yhdistyvat kohderyhman tarpeet, laitteen tarjoamat hyédyt ja kilpailuympa-
riston analyysi. Kotler et al. (2017) korostavat, etta tehokas markkinointistrategia perustuu asiakkai-
den tarpeiden ymmartamiseen, arvolupauksen selkeyteen ja kilpailuedun hyddyntamiseen (Kotler, et
al., 2017, 35-36.) Naiden periaatteiden pohjalta voisimme rakentaa markkinointistrategian, joka ko-
rostaa laitteen tarjoamia selkeité hyotyja, kuten kivunlievitysta ja kayton mukavuutta, vastaten sa-

malla kohderyhman tarpeisiin.

Kohdennettu digitaalinen markkinointi on keskeinen osa nykyaikaista lanseerausta. Hakukonemark-
kinointi (SEM) ja Google Ads -mainonta, joissa kaytetdan terveyteen, hyvinvointiin ja fysioterapiaan

liittyvia hakusanoja, voivat lisata laitteen nakyvyyttd merkittavasti. Tama lahestymistapa on tehokas
tavoittamaan asiakkaita, joilla on selkeé tarve tuotteelle (Kotler, et al., 2017, 160-161.) Digitaalinen
markkinointi voisi olla keskeisessa roolissa laitteen lanseerauksessa. Voisimme hyddyntaa hakuko-
nemarkkinointia ja sosiaalisen median kampanijoita, jotka kohdentuvat esimerkiksi kroonisia selkaki-
puja poteviin kuluttajiin. Hakusanojen, kuten "itsehoito selkdkipuun” ja "tehokas selén hoito", avulla

laite saataisiin nakyville juuri silloin, kun asiakas etsii ratkaisua ongelmaansa. Tama lahestymistapa
tukisi myos laitteen tunnettuuden kasvattamista erityisesti nuoremmissa, teknologiaorientoituneissa

kohderyhmissa.

Vaikuttajamarkkinointi on erityisen hytdyllinen tapa lisata tuotteen tunnettuutta ja uskottavuutta. Ter-
veysalan vaikuttajat voivat testata laitetta ja jakaa kokemuksiaan videoarvostelujen ja sosiaalisen
median kautta, mika auttaa tavoittamaan laajoja yleis6ja. Kuluttajat luottavat usein vertaisarvioihin ja
suosituksiin ostopaatoksia tehdessaan (Kotler, et al., 2017, 174-175.) Vaikuttajamarkkinoinnin
osalta voisimme tehda yhteistyo6ta terveydenhuollon ammattilaisten ja hyvinvointialan somevaikutta-
jien kanssa. Heidan kokemuksiensa jakaminen laitteesta antaisi uskottavuutta tuotteelle. Esimerkiksi
fysioterapeultti voisi esitella laitteen kayttda ja sen hyotyja omissa kanavissaan, mika lisaisi kulutta-

jien luottamusta ja kiinnostusta.

B2B-strategia suuntautuu terveys- ja hyvinvointialan yrityksiin, kuten fysioterapeuteille ja terveyskes-
kuksille. Yhteisty6 tydpaikkojen hyvinvointiohjelmissa tai potilaiden hoitokaytannoissa voi tehda lait-
teesta houkuttelevan valinnan yrityksille, jotka haluavat vahentéa tyontekijoidensa tydperaisia selka-
vaivoja. Pitkaaikaisten asiakassuhteiden rakentaminen on tassa erityisen tarkeda (Kotler, et al.,
2017, 565-566.) B2B-markkinoinnissa laitteen kohdentaminen fysioterapiaklinikoille ja terveyskes-
kuksille voisi olla tehokas tapa saavuttaa pitkaaikaisia asiakkuuksia. Naille toimijoille voitaisiin esi-
tella laitteen hyotyja osana heidan potilashoitoaan, esimerkiksi saastettyind hoitokustannuksina tai
potilastyytyvaisyyden parantumisena. Tama lahestymistapa tukisi myos laitteen kayttoa tyoterveys-

huollossa, jossa selkévaivojen ennaltaehkaisy on tarkeéa.

12.2  Jakelumallit ja myyntimallit

Selan traktiolaitteen lanseeraus vaatii tehokkaita jakelukanavia ja myyntimalleja, jotka varmistavat

tuotteen saatavuuden ja tavoittavat oikeat kohderyhmaét. Monikanavainen jakelu auttaa tavoittamaan
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seka yksityisasiakkaita ettd ammattilaisia (Kotler, et al., 2017, 421-422.) Selan traktiolaitteen jake-
lussa voitaisiin hyddyntéd monikanavaista strategiaa, jonka avulla tavoitetaan seka yksityisasiakkaat

etta terveydenhuollon ammattilaiset.

Verkkokaupat tarjoavat erinomaisen kanavan tavoittaa yksityisasiakkaita ja terveysalan ammattilai-
sia. Verkkokaupan kautta voidaan mygs jakaa kattavaa tietoa laitteen teknisistéd ominaisuuksista,
turvallisuudesta ja hyodyista. Verkkokaupan rooli kuluttajien ostokayttaytymisessé kasvaa jatkuvasti
(Kotler, et al., 2017, 424.) Verkkokaupat voisivat toimia ensisijaisena jakelukanavana laitteen alku-
vaiheen lanseerauksessa. Voisimme hyddyntaa verkkokaupan kautta saatavilla olevia tytkaluja, ku-
ten asiakasarvosteluja ja reaaliaikaista asiakaspalvelua, lisédmaan kuluttajien luottamusta tuottee-

seen. Lisaksi verkkokaupassa voisi tarjota laitteesta erikoistarjouksia, jotka houkuttelevat ostamaan.

Erikoisliikkeet, kuten fysioterapian ja terveysalan tarvikeliikkeet, toimivat myyntipisteing, joissa asiak-
kaat voivat kokeilla laitetta ennen ostopaatostd. TAma kasvattaa asiakkaiden luottamusta ja madal-
taa ostamisen kynnysta. Fyysiset myymalat tarjoavat mahdollisuuden kokemukselliseen markkinoin-
tiin (Kotler, et al., 2017, 422.) Erikoisliikkeet, kuten terveysalan tarvikeliikkeet, voisivat toimia laitteen
esittely- ja myyntipaikkoina. TAma antaisi asiakkaille mahdollisuuden kokeilla tuotetta paikan paalla,
mika tukisi paatoksentekoa. Lisaksi erikoisliikkeiden henkildstolle voitaisiin jarjestaa koulutuksia lait-

teen kaytdsta ja eduista, jotta he voisivat tehokkaasti suositella tuotetta asiakkaille.

B2B-myynti on keskeinen malli, jossa laite tarjotaan suoraan terveysalan ammattilaisille, kuten fy-
sioterapeuteille ja terveyskeskuksille. Naiden ammattilaisten avulla laite voi saavuttaa laajan kaytta-
jakunnan. Ammattilaisten suosittelu tuo laitteelle lisdarvoa ja uskottavuutta (Kotler, et al., 2017, 565—
566.) B2B-myyntia voitaisiin laajentaa suoraan fysioterapeuteille, jotka voivat hyddyntaa laitetta hoi-
tojen tukena. Tama lahestymistapa loisi samalla suosituksia kuluttajamarkkinoille, silla ammattilaisen
suosittelema tuote koetaan usein luotettavammaksi. Lisaksi voisimme tarjota yrityksille raataloityja

ratkaisuja, kuten laitteiden hankintaa osana tytterveysohjelmia.

Asiakastuki on kriittinen osa ladkinnallisen laitteen lanseerausta, silla tuotteet liittyvéat suoraan ter-
veyteen ja hyvinvointiin. Hyvin organisoitu asiakastuki liséa asiakkaiden luottamusta ja parantaa
kayttokokemusta (Kotler, et al., 2017, 192.) Laitteemme kohdalla voisimme hyddyntaa asiakastuen

tarjoamia mahdollisuuksia lisatdksemme asiakkaiden tyytyvaisyytta ja sitoutumista.

Kayttdtarpeen arviointi on tarkeda ennen laitteen hankintaa. Asiakkaiden on ymmarrettava, miten
laite voi auttaa heidan erityisissa tarpeissaan, ja asiakastuen on tarjottava selkeaa tietoa laitteen
ominaisuuksista ja eroista kilpailijoihin néhden. Tama vahenta& epavarmuutta ja auttaa asiakkaita
tekemaan perusteltuja paatoksia (Kotler, et al., 2017, 191.) Voisimme tarjota asiakkaiden kaytt6on
itsearviointitytkaluja verkkosivustollamme, joiden avulla he voivat selvittda, miten laite soveltuu hei-
dan tarpeisiinsa. Lisaksi asiakastukitiimi voisi tarjota henkildkohtaista konsultaatiota esimerkiksi cha-

tin tai puhelimen kautta.

Kéayttdohjeet ja ohjevideot ovat avainasemassa laitteen oikean kayton varmistamisessa. Selkeét oh-
jeet ja saatavuus eri kanavissa, kuten verkkosivuilla, tukevat asiakkaita. Ohjevideot konkretisoivat
laitteen kayttoa ja vahentavat virheiden riskia (Kotler, et al., 2017, 194.) Kayttdohjeet ja ohjevideot

voisivat toimia tarkeana tukena asiakkaille. Verkkosivustollamme voisi olla erillinen ohjekirjasto,
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jossa esitetaan videomuotoisia opastuksia laitteen kokoonpanosta, kaytosta ja huollosta. TAma va-

hentdisi kayton virheita ja liséisi asiakkaiden luottamusta tuotteeseen.

Turvallisuuskysymyksiin vastaaminen on erityisen tarkeaa CE-merkityissa laakinnallisissa laitteissa.
Asiakkaiden on voitava luottaa laitteen turvallisuuteen, ja avoin viestinta riskeisté ja sertifikaateista
on valttamatonta. Tama vahvistaa turvallisuuden tunnetta ja lisdé asiakasuskollisuutta (Kotler, et al.,
2017, 193.) Turvallisuuskysymysten késittelyssé voisimme korostaa laitteen CE-merkintéa ja sen
taustalla olevia standardeja. Liséksi asiakkaille voitaisiin tarjota helppo péésy turvallisuutta koske-
vaan dokumentaatioon, kuten testiraportteihin ja kayttosertifikaatteihin.
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13 KYSELYN TULOKSET

Tama tutkimus keskittyy selvittamaan, millaisia tarpeita, odotuksia ja asenteita kohderyhmalla on
uuden laakinnéllisen selén traktiolaitteen suhteen. Tutkimuksessa tarkastellaan kayttéajien ndkemyk-
sia laitteen tarkeimmistd ominaisuuksista, kuten turvallisuudesta, tehokkuudesta ja hinnasta, sekéa
siihen liittyvistda mahdollisista esteisté ja epaluuloista. Lisaksi pyritdan ymmartamaan, miten uusi
tuote voisi vastata kohderyhman tarpeisiin ja parantaa heidéan elamanlaatuaan.

Kyselytutkimus on toteutettu sahkdisesti, ja se on suunnattu henkildille, joilla on kokemusta selkavai-
voista tai kiinnostusta laakinnallisiin hoitoratkaisuihin. Kyselyyn osallistuneet ovat vastanneet moni-
valintakysymyksiin seka avoimiin kysymyksiin, jotka tarjoavat syvallisempaa tietoa heidan nakemyk-
sistaén ja odotuksistaan. Tutkimuksen tavoitteena on tuottaa arvokasta tietoa, jota voidaan hyodyn-
taa tuotteen kehittAmisessa ja markkinoinnissa.

Kyselyn tulokset esitetdan seuraavissa osioissa, joissa analysoidaan kohderyhman vastauksia sekéa
nostetaan esiin keskeisia teemoja ja johtopaatoksia. Lisaksi tuloksia tarkastellaan niiden merkityk-
sen ja kaytadnnon sovellusten nakokulmasta. Tulosten analysoinneissa on mukana myoés pylvasdia-

grammeja havainnollistamassa vastausten jakautuneisuutta.

13.1 Ristiselan kiputilojen yleisyys ja vaikutukset

Kuten taulukosta 3 kay ilmi, selkavaivat ovat erittdin yleisia kohderyhman keskuudessa. Yli puolet
vastaajista (52 %) ilmoitti kokevansa kipuja usein, ja liséksi 32 % koki kipuja satunnaisesti. Taméa
tarkoittaa, etté yhteensa 84 % vastaajista karsii jonkinasteisista ristiselan vaivoista saannéllisesti.
Vain 6 % vastaajista ilmoitti, ettei ollut koskaan kokenut kipuja.

Tulokset korostavat ristiselan kipujen merkitystéa kohderyhmén arjessa. Kiputilojen yleisyys antaa
viitteita siita, etta kohderyhmassa on selkea tarve tehokkaille hoitokeinoille. Kipu ei ainoastaan vai-
kuta vastaajien fyysiseen hyvinvointiin, vaan se voi heijastua myos heidén toimintakykyynsa ja ela-

manlaatuunsa.

Tama osio toimii lahtdkohtana tutkimukselle, silla se osoittaa, kuinka keskeinen ongelma selkékivut

ovat kohderyhman elaméassa ja miksi uutta ladkinnallista laitetta pidetddn potentiaalisena ratkaisuna.
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Taulukko 3. Ristiseléan kiputilojen yleisyys (n=50)

Vastausvaihtoehdot Vastaus Suhde

® Usein 26 520%
Satunnaisesti 16 320%
Harvoin 5 100%
En koskaan 3 6.0%

13.2 Hoitomuotojen kaytto ja suosio selkéakipujen hallinnassa

Taulukosta 4 voidaan todeta, etta liikunta ja venyttely ovat ylivoimaisesti suosituimmat hoitomuodot,
silla 70 % vastaajista kayttaa niitd useamman kerran viikossa. Fysioterapian harjoitusvélineet ovat

seuraavaksi suosituimpia, ja niité kayttaa vahintaan kerran viikossa 34 % vastaajista.

Sen sijaan tekniset hoitovalineet, kuten inversiopdydat ja selkatuet, ovat huomattavasti vahemman
kaytettyja. Esimerkiksi 74 % vastaajista ilmoitti, ettei ollut koskaan kayttanyt inversiopoytéa, ja 58 %
ei ollut kayttanyt selkatukia tai korsetteja. Naiden laitteiden vahaiseen kayttoon voivat vaikuttaa tie-

don puute, epaluottamus niiden toimivuuteen tai korkeampi hinta.

Tuloksista kay ilmi, ettéa aktiiviset, kustannustehokkaat ja helposti saavutettavat menetelmat, kuten
liikunta, ovat suosituimpia kohderyhman keskuudessa. Tama asettaa haasteita uusille teknisille lait-

teille, joiden on pystyttava tarjoamaan selke&é lisdarvoa perinteisiin menetelmiin verrattuna.

Taulukko 4. Kaytetyt hoitomenetelmaét ja niiden suosio (n=50)

° ®
viikossa vuodessa kayttanyt
Hierontatuolit 1(2.0%) 7(140%) | 12 (240%) 9 (18.0%) 17 (54.0%) 4 (8.0%)
Kiropraktiikka 0 120% @ 8(160%) 7 (140%) 18(3560%) | 16 (520%)
Osteopatia 0 0 3 (6.0%) 4(80%) 0¢400%) | 23 (460%)
LAmmitystyynyt tai -peitot 2(40%) 8(160%) | 14 (260%) 8 (160%) 6(120%) | 12 240%)
Foam Roller 2(40%) 15 300%) | 18 (36.0%) 7 (140%) 4(8.0%) 4 (8.0%)
Inversiopayts 0 0 0 1(40%) 1 020%) | 37 (740%)
SellGtuet tai korsetit 0 1640% | 4(30%) 10 (200%) S(100%) | 29 (580%)
F::ﬁ:;:’ﬁ;"lm‘:::iﬁ”;:;} 150600%) | 17(340%) 13 (260%) 4(8.0%) 1(20%) 0
Lifkunta ja venyttely [E00%) | 11020%) | 3(60%) 1(20%) 0 0

13.3 Odotukset selanhoitolaitteelta

Kuten taulukosta 5 ilmenee, kivun lievitys on ylivoimaisesti téarkein odotus, silla 80 % vastaajista oli
tdysin samaa mieltd tdman ominaisuuden merkityksesta. Lihasjannityksen vahentadminen nousi

toiseksi tarkeimmaksi odotukseksi, jota 70 % vastaajista piti erittdin merkittdvana.
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Muita tarkeité odotuksia olivat parantunut liikkuvuus (56 %) ja paremmin nukutut y6t (68 %). Psyko-
logiset vaikutukset, kuten stressin lievitys ja rentoutus, saivat vihemman painoarvoa, mutta silti huo-

mattavan osan vastaajista (40—48 %) piti niité erittéin tarkeina.

Tulokset korostavat, ettd kayttajat odottavat laitteen ensisijaisesti vastaavan fyysisiin tarpeisiin, ku-
ten kipujen ja jannityksen lievitykseen. Korkeamman tason tarpeet, kuten rentoutus ja stressinhal-

linta, ndhdaan toissijaisina mutta arvokkaina lisdominaisuuksina.

Taulukko 5. Odotukset selédnhoitolaitteelta (n=50)

Vastaus @ Taysin eri Osittain eri Osittain samaa @ Tiysin samaa
mielta mielta Neutraali mielta mielta

Kivun lievityst 1(20%) 0 1(20%) 8(160%) 40(80.0%)
e 0 0 4(80%) 11(220%) 35 (700%)
vahentymista

Rentoutusta 1(20%) 2(40%) 10 (200%) 13 (26.0%) 24 (480%)
Stressin Lievitysti 2(40%) 4(80%) 10 (200%) 14 (280%) 20 (400%)
Parantunutta likkuvuutta 0 1(20%) 4(30%) 17 (340%) 28 (56.0%)
Paremmin nukuttuja oita 0 0 5 (10:0%) 11(22.0%) 34 (68.0%)
Pitiaikaista hyvinvointia 0 0 9(180%) 11(220%) 30 (600%)

13.4 Tarkeimmat ominaisuudet selanhoitolaitteessa

Taulukon 6 perusteella voidaan todeta, ettd turvallisuutta pidetaan tarkeimpéana ominaisuutena, silla
74 % vastaajista oli taysin samaa mielta sen merkityksesta. Tehokkuus, jolla viitataan laitteen ky-
kyyn helpottaa selkévaivaisten kiputiloja nopeasti, sijoittui toiseksi tarkeimmaéksi, ja 62 % vastaajista

piti sita erittain merkittavana.

Muita tarkeitéd ominaisuuksia olivat helppokayttdisyys (68 %), kompakti koko ja sdilytettéavyys (40 %)
sekd mukavuus (34 %). Hinta koettiin téarkedksi 36 %:ssa vastauksista, mutta se ei noussut yhta

keskeiseksi kuin turvallisuus ja tehokkuus.



44 (53)

Tulokset osoittavat, etté kayttajat arvostavat ennen kaikkea laitteen turvallisuutta ja tehokkuutta.
Nama ominaisuudet ovat kriittisia kayttajien luottamuksen ja mielenkiinnon herattamisessa. Toissijai-
set ominaisuudet, kuten mukavuus ja hinta, voivat vaikuttaa paatokseen, mutta ne eivét ole yhta rat-

kaisevia.

Taulukko 6. Selanhoitolaitteiden tarkeimmat ominaisuudet (n=50)

Vastaus @ Tiysin eri Osittain eri Osittain samaa @ Taysin samaa
mieltd mieltd Neutraali mieltd mieltd
Helppoldyttdisyys 0 2(40%) 4(80%) 10(200%) 34 (68.0%)
Hinta 0 6 (120%) 14 (28.0%) 12 (240%) 18 (36.0%)
Mukavuus 1(20%) 3(60%) 14 (28.0%) 15 (300%) 17 340%)
Tehokkuus 1(20%) 1(20%) 0 17 (340%) 31 (620%)
f:l‘l’;f;;:“"::” ia 0 5 (100%) 8 (160%) 17 (34.0%) 20 (400%)
Turvallisuus 0 0 3(6.0%) 10(200%) 37 (740%)

13.5 Kohderyhmén ndkemykset laitteen kokeilusta

Kyselytutkimuksen avoin kysymys tarjoaa nakemyksen siitd, miten mahdolliset kayttajat suhtautuvat
uuden selan traktiolaitteen kokeilemiseen. Vastaukset heijastavat vastaajien erilaisia ndkemyksia ja
tunteita, jotka voidaan jakaa kiinnostukseen, epaluottamukseen ja odotuksiin. Tdma osio syventyy

ndiden teemojen merkitykseen ja niiden vaikutukseen laitteen markkinapotentiaalin arvioinnissa. Yk-

sittdisia vastauksia tdssa osiossa emme kéasittele vastaajien anonymiteettien sailyttamiseksi.

Positiivisesti suhtautuvat vastaajat korostivat erityisesti pitkdaikaisten kipujen aiheuttamaa tarvetta
l6ytaa uusia ratkaisuja. Tama ryhméa nékee laitteen mahdollisuutena parantaa elaméanlaatua ja pa-
lauttaa toimintakykya niin arjessa kuin tydssakin. Kiinnostus nayttaytyy erityisesti niiden vastaajien
kohdalla, jotka kokevat nykyisten hoitokeinojen riittamattomyyden. Heidan avoimuutensa kokeilla
uutta viittaa siihen, ettd markkinoilla on selkea tarve ratkaisuille, jotka pystyvat lievittdmaan kroonisia
kipuja konkreettisesti ja mitattavasti.

Vastausten joukosta nousi esiin myds skeptisyyttd, joka juontuu padasiassa kahdesta lahteesta:
aiemmista negatiivisista kokemuksista ja riittdvan tiedon puutteesta. Aiemmin koetut pettymykset
vastaavien laitteiden kanssa vahentavat halukkuutta antaa uusille ratkaisuille mahdollisuutta. Liséksi
vastaajat painottivat lisatiedon ja asiantuntijoiden, kuten ladkérien, suositusten tarvetta ennen kuin
he ovat valmiita harkitsemaan laitteen kaytt6d. Tama osoittaa, ettd luottamuksen rakentaminen on

keskeista uuden laitteen markkinoinnissa.

Avoimen kysymyksen vastaukset viittaavat myds siihen, ettd monet vastaajat kokevat uuden laitteen
hankkimisen riskind. Tama riski ei liity pelkastaan taloudelliseen investointiin vaan myds epavarmuu-
teen siitd, etta laite ei toimi toivotulla tavalla. Taméan tyyppinen riski voidaan vahentéaa tarjoamalla
esimerkiksi riskiton kokeilujakso tai vahvistamalla laitteen toimivuuden takuita tutkimustuloksilla ja

positiivisilla kayttajakokemuksilla.

Kiinnostuksen ja skeptisyyden valilla vallitsee selked jannite, joka on mielestdmme tyypillista uusille

innovaatioille, erityisesti terveyteen liittyvilla markkinoilla. Vastaajat, jotka olivat valmiita kokeilemaan
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laitetta, ovat potentiaalinen kohderyhmd, mutta he tarvitsevat vahvistusta paatokselleen. Skeptiset
vastaajat eivat valttamatta edusta menetettya asiakasryhmaa, vaan heitd voidaan tavoittaa tarjoa-

malla heidan kaipaamiaan todisteita ja suosituksia.

Taman avoimen kysymyksen analyysi osoittaa, ettéd uuden laitteen menestys riippuu suurelta osin
siité, kuinka hyvin se vastaa kayttdjien kahteen paéhuoleen: kipujen lievitys ja luotettavuus. Néiden
kahden tekijan korostaminen laitteen markkinoinnissa, seké selked viestinta siit, miten se eroaa
aiemmista ratkaisuista, voivat olla ratkaisevia menestystekijoita. Lisaksi laitteen saavutettavuus ja
helppo kokeiltavuus voisivat poistaa merkittavia esteita kiinnostuksen muuttamiselle konkreettiseksi
kaytoksi.

Avoimen kysymyksen vastaukset tarjoavat arvokasta tietoa siitd, kuinka erilaiset kayttajaryhmat suh-
tautuvat uuden laitteen kokeilemiseen. Vaikka kiinnostus on yleisesti ottaen korkeaa, skeptisyyden
voittaminen vaatii huolellista suunnittelua laitteen markkinoinnissa ja viestinnassa. Positiivisen kiin-
nostuksen ja negatiivisen epaluulon valinen vuoropuhelu osoittaa, etta uuden tuotteen markkinoille
tuomisessa tarvitaan sekd emotionaalisesti vetoavaa viestintaa etté konkreettisia faktoja laitteen
hyodyista ja turvallisuudesta. Tama tasapaino voi maarittaa, kuinka hyvin laite vastaa markkinoiden

tarpeisiin ja menestyy kaupallisesti.

13.6 CE-merkinndn merkitys kayttajien luottamuksessa

Tulosten perusteella 72 % vastaajista piti CE-merkintaa tarkeana (44 % osittain ja 28 % taysin sa-
maa mieltd). Neutraalin kannan valitsi 24 % vastaajista, mikd saattaa viitata siihen, ettei kaikkien
vastaajien tietamys CE-merkinn&n merkityksesta ole vahva. Vain 4 % vastaajista oli osittain eri

mielta, eika kukaan ollut taysin eri mielta.

Taloukosta 7 on todettavissa, ettd CE-merkinta koetaan vahvana laatutakeena, joka lisda kayttéjien
luottamusta laitteen turvallisuuteen ja luotettavuuteen. Tama viittaa siihen, ettd CE-merkinta voi olla
merkittava kilpailuetu markkinoilla, silla se viestii laitteen tayttavan tiukat eurooppalaiset turvallisuus-
ja laatuvaatimukset. Viestinnassa olisi kuitenkin hyvéa korostaa CE-merkinnan merkitysta ja lisata
tietoisuutta sen roolista erityisesti niiden kayttajien kohdalla, jotka suhtautuvat siihen neutraalisti.

Taulukko 7. CE-merkinnan merkitys (n=50)

Vastausvaihtoehdot Vastaus Suhde

® 1 Téysin eri mieltd 0 0.0%
2 Qsittain eri mielta 2 40%
3 Neutraali 12 24.0%
4 Osittain samaa mielta 12 44.0%

® 5Taysin samaa mielta 14 28.0%

13.7 Hintaodotukset selanhoitolaitteelle:

Tulokset osoittavat, ettéd 100-300 euron hintaluokka on suosituin, ja 50 % vastaajista pitaa sité koh-

tuullisena. Alle 100 euron hintaa piti sopivana 42 % vastaajista, mik& korostaa edullisten ratkaisujen
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houkuttelevuutta. Sen sijaan vain 8 % vastaajista hyvaksyi hinnan 301-500 euroa, eiké yli 500 euron

hintaluokkaa hyvaksytty lainkaan.

Kéayttajat odottavat laitteen olevan kohtuuhintainen, mutta silti riittdvéan laadukas tayttaakseen heidan
tarpeensa, kuten taulukosta 8 on néhtavissa. Hintaodotukset asettavat haasteita erityisesti laitteen
kehittdamiseen ja markkinointiin, silla hintatietoisuus on merkittava tekija kayttajien ostopaatoksissa.

Korkeampi hintaluokka voi edellyttaa selkeita todisteita laitteen tehokkuudesta ja lisdarvosta.

Taulukko 8. Hintaodotukset laékinnalliselle selan traktiolaitteelle (n=50)

Vastausvaihtoehdot Vastaus Suhde
® Alle 100€ n 420%
100- 300 € 25 500%
301- 500 € 4 8.0%
Yli 500 € 0 0.0%

13.8 Lisatiedon tarve ennen ostopaatosta

Turvallisuusohjeet ovat tulosten mukaan tarkein lisétieto, silla 66 % vastaajista oli taysin samaa
mieltd niiden merkityksesta ja 32 % osittain samaa mielta. Kayttdajan suosituksia piti tarkedna 54 %
vastaajista, ja tekniset tiedot seka kayttotarkoitukset nousivat myds merkittaviksi, silla kumpaakin piti

olennaisena 62 % vastaajista.
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Sen sijaan tietoa yhteensopivuudesta muiden hoitojen kanssa tai mahdollisista kayttorajoituksista
pidettiin vahemman kriittisena. Tasta huolimatta noin kolmasosa vastaajista koki nAmakin tiedot tar-
keiksi.

Tulokset osoittavat, etté kayttajat odottavat kattavaa ja selkeda tietoa laitteen turvallisuudesta ja kay-
tosta. Tama viittaa siihen, etta tiedon puute voi heikentaa kayttajien luottamusta ja estaa ostopaatodk-
sen tekemisen. Siksi laitteen markkinoinnissa ja viestinnassa on tarkeaa korostaa, etta kaikki olen-

naiset tiedot ovat helposti saatavilla ja ymmarrettavia.

Taulukko 9. Lisatiedon tarve ennen ostopaatdsta (n=50)

Vastaus @ Taysin eri Osittain eri Osittain samaa @ Taysin samaa
mieltd mielta Neutraali mielta mielta

Turvallisuusohjeet 0 0 1(20%) 16 (320%) 33 (66.0%)

Kayttéajan suositukset 0 0 7 (14.0%) 16 (32.0%) 27 (540%)

Yhteemsopinars myiden 0 6 (120%) 7(140%) 15 (30.0%) 22 (440%)

hoitojen kanssa

Kayttdasentojen opastus 0 0 0 0 0

Mahdolliset kyttarajoitukset 0 6 (120%) 5 (100%) 17 (340%) 22 (440%)

Laitteen tekniset tiedot 0 0 0 0 0

Laitteen kéyttotavoitteet 0 2(40%) 1(40%) 15 (300%) 31 (62.0%)

13.9 Laakinnallisen selanhoitolaitteen kayttd ja odotukset — Kyselyn tulokset ja paatelmét

Selan kiputilat ja niihin liittyvat hoitomuodot ovat monille ihmisille arkipéivaa. Kysely laakinnéllisen
selanhoitolaitteen kayttoon liittyvista tottumuksista ja odotuksista paljastaa kattavasti, millaisia tar-
peita, huolia ja odotuksia kayttdjilla on. Tulokset tarjoavat arvokasta tietoa, joka auttaa ymmarta-
maan, miten nama tarpeet voidaan kohdata tehokkailla ratkaisuilla. Tassa kdaymme lapi kyselyn kes-
keiset havainnot ja niiden merkityksen. Kysely toteutettiin Facebookissa “Selkakipuisten Vertaistuki-

ryhma”- nimiselle ryhmaélle. Vastauksia saimme 50 kappaletta.

Kyselyn tulokset osoittavat, etté ristiselan kivut ovat erittdin yleisia vastaajien keskuudessa. Yli puo-
let vastaajista (52 %) kokee kipua usein, ja vain pieni vahemmistd (6 %) ilmoitti, ettei ole koskaan
kokenut kipuja. Tama antaa selkedn kuvan kohderyhman tarpeista: selkékivut vaikuttavat heidan
paivittaiseen elamaansa, ja he etsivat aktiivisesti ratkaisuja naihin ongelmiin. Kipujen yleisyys koros-

taa tarvetta tehokkaille ja helposti saatavilla oleville hoitokeinoille.

Liikunta ja venyttely nousivat selkeéasti suosituimmiksi hoitomuodoiksi, silla 70 % vastaajista kayttaa
niitd useamman kerran viikossa. TAma ei ole yllattavaa, silla liikunta on tunnettu keino parantaa se-
lan terveytta ja ehkaisté kipuja. Sen sijaan tekniset ratkaisut, kuten inversiopdydat ja selkatuet, ovat
vahemman suosittuja — suuri osa vastaajista ei ole koskaan kayttanyt niitd. Tama saattaa johtua lait-
teiden korkeista kustannuksista, epéaluottamuksesta niiden toimivuuteen tai yksinkertaisesti tiedon
puutteesta. Naiden hoitomuotojen kayttoa voisi lisatd valistamalla niiden hyddyista ja tarjoamalla

edullisia vaihtoehtoja.
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Selénhoitolaitteen tarkeimpéna odotuksena vastaajat pitéavat konkreettisia fyysisia hyotyja, kuten
kivun lievitysta (80 %) ja lihasjannityksen vahentamista (70 %). Tama kertoo siita, etta kayttajat etsi-
vat valittémia ratkaisuja kipujen hallintaan. Psykologiset vaikutukset, kuten stressin lievitys ja rentou-
tus, saavat vahemmén huomiota, mutta ovat silti merkittavida. Tama osoittaa, etté laitteen kehittéjien
tulisi painottaa fyysisia vaikutuksia, mutta samalla tarjota lisdarvoa psykologisten hyétyjen kautta.

Turvallisuus (74 % taysin samaa mieltd) ja tehokkuus (62 %) ovat vastaajien mielesta selanhoitolait-
teen tarkeimmat ominaisuudet. Nama ovat odotettuja tuloksia, silla l1aakinnallisiin laitteisiin liittyy aina
turvallisuushuolia, ja kayttgjat haluavat varmistua laitteen toimivuudesta ennen investointia. Mielen-
kiintoista on kuitenkin se, ettd hinta ei ollut yhta térkea tekija, vaikka 36 % piti sité taysin merkitta-
vana. Tama viittaa siihen, etta kayttajat ovat valmiita maksamaan hieman enemman laitteen turvalli-

suudesta ja tehokkuudesta.

Hintakategorioista 100—-300 € oli suosituin, ja 50 % vastaajista piti sitd kohtuullisena. Alle 100 € hin-
taa suosisi 42 %, mika viittaa siihen, etta kayttgjat etsivat edullisia mutta laadukkaita ratkaisuja. Yli
500 € hintaiset laitteet eivat saaneet lainkaan kannatusta. Tamé korostaa hintatietoisuuden merki-
tysté ja tarvetta kehittdd kustannustehokkaita tuotteita, jotka eivat kuitenkaan tingi turvallisuudesta

tai tehokkuudesta.

Vastaajat painottavat selkeésti turvallisuusohjeiden (66 %) ja teknisten tietojen (62 %) merkitysta
ennen ostopaatdsta. CE-merkinnan arvostus (72 % pitaa sita tarkednd) osoittaa, ettd kayttajat luot-
tavat standardoituihin laatutakeisiin. Tama luottamus viittaa siihen, ettd ostopaatdsta ohjaavat seka
laitteiden tarjoamat hyddyt etté niiden luotettavuus. Selkean ja kattavan informaation tarjoaminen on

kriittista, jotta kayttajat voivat tehda perustellun paatdksen.

Kyselyyn osallistui 50 henkil6&, mika voi olla riittavad antamaan suuntaa antavia nakemyksia, mutta
ei tarpeeksi suuri otos, jotta tulokset olisivat tdysin edustavia. Otoskoon pienuus lisaa mahdollisuutta
satunnaisiin vaihteluihin, ja tulokset voivat poiketa merkittéavasti, jos kohderyhmaan lisattaisiin uusia
osallistujia. Liséksi vastaajien demografisia tietoja ei ilmeisesti keratty kattavasti (esim. ik&, suku-

puoli, taustatekijat), mika vaikeuttaa sen arviointia, kuinka hyvin otos edustaa koko markkinaa.

Kysely tehtiin rajatun aikajakson aikana, jolloin vastaajien ndkemykset ja kokemukset voivat olla si-
dottuja siihen hetkeen. Jos vastaajien kiputilat, taloudellinen tilanne tai tietoisuus uusista hoitokei-
noista muuttuvat, myods heidén vastauksensa voisivat olla erilaisia. Tama tarkoittaa, etta tuloksia tu-

lisi tarkastella ajanhetkeen sidottuina eiké pysyvina.

Kyselyn tuloksia voidaan pitdd suuntaa antavina ja hyodyllisind 1&aékinnallisen selénhoitolaitteen tar-
peiden ja odotusten ymmartamisessa. Tulokset antavat vahvan pohjan jatkotutkimukselle ja tuoteke-

hitykselle, mutta niita ei tulisi yleistaa koko kayttajajoukolle ilman lisatutkimusta.

Kyselyn tulokset maalaavat selkedn kuvan kohderyhman tarpeista: kayttajat etsivat turvallisia, tehok-
kaita ja kohtuuhintaisia ratkaisuja, jotka lievittavat kipuja ja parantavat heidan elamanlaatuaan. Sa-
malla he odottavat luotettavaa tietoa laitteen toimivuudesta ja kayttdohjeista. Kysely osoittaa, etta
ladkinnallisten laitteiden markkinoinnissa ja kehityksessé kayttajalahtdisyys on avain menestykseen.

Ymmartamalla kayttajien tarpeet ja huolenaiheet voidaan tarjota ratkaisuja, jotka parantavat heidén
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elaméanlaatuaan merkittavasti. Kyselytutkimuksen tuloksia voidaan osittain selittdd Maslowin tarve-
hierarkian kautta. Vastaajien keskittyminen kivunlievitykseen ja turvallisuuteen kuvastaa perustavan-
laatuisia fysiologisia ja turvallisuuden tarpeita, jotka ovat olennaisia arjen toimintakyvyn ja hyvinvoin-
nin kannalta. Vasta naiden tarpeiden tayttyessa yksilo voi siirtya tavoittelemaan korkeamman tason
tarpeita, kuten pitkdaikaista hyvinvointia ja stressin hallintaa. Tama hierarkkinen tarvejarjestys voi

osaltaan selittdd, miksi vastaajat painottivat ensisijaisesti laitteen tehokkuutta ja turvallisuutta.
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POHDINTA

Opinnaytetydn tavoitteena oli selvittda selén traktiolaitteen, Painless Back, markkinoilletuonnin kes-
keiset edellytykset ja haasteet seka luoda toimeksiantajalle strateginen pohja tuotteen kaupallistami-
selle. Tydn aikana analysoitiin markkinapotentiaalia, kilpailutilannetta ja kohderyhman tarpeita moni-
puolisten tutkimusmenetelmien avulla. Tutkimuskysymyksissa pyrittiin vastaamaan siihen, miten
traktiolaite voidaan asemoida menestyksekkaasti kilpailluille markkinoille huomioiden seka kotimai-

set ettd kansainvaliset nakokulmat.

Tutkimuksen toteutuksessa yhdistyivat kirjallisuuskatsaus, markkinatutkimus ja kilpailija-analyysi,

joiden perusteella pystyttiin muodostamaan kokonaiskuva selén traktiolaitteiden markkinatilanteesta
ja kuluttajakayttaytymisesta. Kyselytutkimuksen ja asiantuntijahaastattelujen tulokset vahvistivat ole-
tusta siitd, etta kuluttajien odotukset kohdistuvat erityisesti laitteen helppokayttbisyyteen, turvallisuu-
teen ja terapeuttiseen vaikuttavuuteen. Laitteen yksildllisten ominaisuuksien, kuten tarkasti sdadetta-

van vedon, todettiin olevan merkittava etu kilpailijoihin verrattuna.

Tyon vahvuuksia olivat kattava aineistonkeruu ja monimenetelmallisyys, jotka mahdollistivat laajan
ja monipuolisen analyysin kohderyhmaén tarpeista sekad markkinoiden kehityssuunnista. Kilpailija-
analyysi osoitti selkeasti markkinoiden jakautuneen useisiin segmentteihin, joissa traktiolaitteiden
hinnat, tekniset ominaisuudet ja kohdeyleisd eroavat toisistaan. Taman perusteella toimeksiantajalle
esitettiin suosituksia kohdennetuista markkinointitoimista ja strategioista, kuten B2B-myynnin lisaa-

minen terveydenhuollon ammattilaisille ja digitaalisen markkinoinnin vahvistaminen.

Tutkimus nosti esiin myds haasteita, erityisesti lainsdddannon ja saantelyvaatimusten osalta. CE-
merkinnan edellyttdmat kliiniset testaukset ja dokumentaatio muodostavat valttamattéman osan lan-
seerausprosessia, mutta voivat hidastaa tuotteen markkinoilletuloa. Tulosten pohjalta voidaan kui-
tenkin todeta, etta hyvin suunniteltu sertifiointiprosessi ja vahva panostus kayttajakoulutukseen voi-

vat vahvistaa asiakkaiden luottamusta ja lisaté tuotteen uskottavuutta.

Kuluttajakayttaytymista koskevat havainnot tukevat itsehoitotuotteiden kysynnan kasvua, joka johtuu
terveydenhuollon resurssien rajallisuudesta ja potilaiden kasvavasta kiinnostuksesta omatoimiseen
hoitoon. Tutkimustulokset osoittivat, ettd kohderyhmiin kuuluvat kuluttajat arvostavat erityisesti help-
pokayttoisia ratkaisuja, jotka mahdollistavat yksilollisen kivunhallinnan ja arjen toimintakyvyn parane-
misen. Tama tukee toimeksiantajan paamaaraa tarjota tehokas ja turvallinen hoitovaihtoehto selka-

kivuista karsiville.

On perusteltua arvioida, etta téllaiselle uudelle laitteelle on olemassa markkinapotentiaalia seké koti-
maisilla ettd kansainvalisilla markkinoilla. Kysynta& ohjaavat selkékipujen yleisyys, itsehoitotuottei-
den suosion kasvu ja kuluttajien halu I6ytaa innovatiivisia ja yksiléllisia hoitokeinoja arjen helpotta-
miseksi. Tutkimuksen tulokset viittaavat siihen, ettéd mikali traktiolaite vastaa kayttajien vaatimuksiin
helppokayttdisyydessa, mukautuvuudessa ja luotettavuudessa, silla on hyvat mahdollisuudet me-
nestya markkinoilla. Kilpailuympéaristd on kuitenkin vaativa, ja jatkuva panostus laatuun, asiakasvies-

tintédén ja teknologisiin parannuksiin on valttamatonta.
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Tutkimuksen luotettavuutta vahvisti eri aineistojen yhdistdminen ja monildhteinen tiedonkeruu. Tu-
losten analysoinnissa pyrittiin kriittiseen ja objektiiviseen tarkasteluun, jotta mahdolliset harhat ja en-
nakko-oletukset voitiin minimoida. Toisaalta kyselyyn osallistuneiden vastaajaméaéra voisi olla suu-
rempi, jotta yleistettéavyys laajemmalle kohderyhmalle vahvistuisi. Taméan perusteella jatkotutkimuk-

sessa voisi syventaa analyysia suuremmalla otannalla ja toteuttaa lisékyselyja eri asiakasryhmille.

Jatkokehitysta ajatellen suositellaan myés markkinoiden muutostrendien jatkuvaa seurantaa ja tek-
nologisten innovaatioiden integrointia tuotteen jatkokehitykseen. Esimerkiksi alykkaiden antureiden
tai mobiilisovelluksen lisddminen voisi lisata laitteen kayttdarvoa ja mahdollistaa tehokkaan kaytdn

seurannan.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd tutkimuksen tavoitteet saavutettiin ja toimeksiantaja sai konkreet-
tisia suosituksia markkinointiin ja lanseeraukseen liittyvasta suunnittelusta. Opinnaytetydn tulokset
tukevat laitteen kehittdmista ja kaupallistamista tarjoamalla kattavan nakemyksen markkinoiden vaa-
timuksista ja kuluttajien odotuksista. Ty0 osoittaa, ettd menestyksekas lanseeraus edellyttaa tarkkaa
kohderyhman ymmarrystd, kilpailijoiden analysointia ja strategista markkinointiviestintaa, seka vah-

vaa lainsdadannon hallintaa.
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