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1 JOHDANTO 

Selkäkipu on yksi yleisimmistä tuki- ja liikuntaelimistön vaivoista, ja sen todetaan vaikuttavan merkit-

tävästi ihmisten elämänlaatuun ja työkykyyn maailmanlaajuisesti (Terveyskirjasto, 2019). Yhtenä 

hoitomuotona käytetään selän traktiolaitteita, joiden markkinapotentiaalia tässä opinnäytetyössä tut-

kitaan. Työssä tehdään markkinakartoitus selän traktiolaitteen kaupallistamiseksi sekä Suomessa 

että kansainvälisesti.  

Markkinamahdollisuuksia analysoidaan tarkastelemalla kilpailutilannetta, asiakastarpeita, markkina-

potentiaalia sekä yrityksen menestystekijöitä ja haasteita. Lisäksi selvitetään selkäkivun hoitomene-

telmiä eri maissa, jotta voidaan ymmärtää markkinan nykytilanne ja traktiolaitteen potentiaali osana 

hoitovalikoimaa.  

Lääkinnällisten laitteiden markkinoille tuomiseen liittyviä erityispiirteitä käsitellään keskeisenä osana 

tutkimusta. Erityistä huomiota kiinnitetään sääntelyyn ja standardien noudattamiseen, jotka vaikutta-

vat tuotteen kehitysprosessiin ja kaupallistamiseen. Lisäksi suunnitellaan markkinointistrategia, jake-

lukanavat ja asiakastukistrategia, joiden avulla tuotteen menestystä voidaan edistää.  

Opinnäytetyössä pyritään tarjoamaan kattava näkökulma selän traktiolaitteen markkinatilanteeseen 

ja sen lanseerauksen edellytyksiin. Lisäksi tuodaan esiin sekä mahdollisuuksia että haasteita, joita 

lääkinnällisten laitteiden markkinoilla kohdataan. 

1.1 Opinnäytetyön tausta 

Selän traktiolaitteet tarjoavat innovatiivisen ratkaisun selkävaivojen hoitoon, erityisesti silloin, kun 

perinteiset hoitomuodot eivät tuota riittävää helpotusta. Tämä opinnäytetyö keskittyy traktiolaitteen 

markkinoilletuontiin ja sen mahdollisuuksiin Suomessa ja kansainvälisesti. Toimeksiantajana toimii 

Fysiomaker, yritys, joka on erikoistunut terveyttä ja hyvinvointia edistävien palvelujen ja tuotteiden 

kehittämiseen. Yrityksen missio on parantaa selkävaivoista kärsivien ihmisten elämänlaatua ja tar-

jota tehokkaita sekä turvallisia ratkaisuja, jotka tukevat käyttäjän aktiivista elämää. 

Työn taustalla on havainto selkäkipujen yleisyydestä ja niiden hoidossa kohdatuista haasteista. Esi-

merkiksi selkäkipujen ennaltaehkäisy ja hoito Suomessa ovat monipuolisia, mutta potilaat kaipaavat 

usein helppokäyttöisiä, edullisia ja tehokkaita itsehoitotuotteita. Traktiolaitteen kehitystyössä huomi-

oidaan käyttäjien tarpeet, kuten kivunlievitys, mukavuus ja turvallisuus, sekä teknologiset innovaa-

tiot, jotka mahdollistavat tarkkaan kohdennetun ja yksilöllisesti säädettävän hoidon. 

Tutkimuksessa analysoidaan markkinoiden nykytilaa, kilpailijoiden tuotteita ja asiakkaiden odotuksia. 

Työ tukee Fysiomakerin pyrkimystä asemoitua johtavaksi toimijaksi alalla, jossa innovatiiviset ratkai-

sut, kuten traktiolaitteet, vastaavat kasvavaan kysyntään kroonisten selkävaivojen hoidossa. 

 

1.2 Opinnäytetyön merkitys 

Tämän opinnäytetyön merkitys perustuu selkävaivojen yleisyyteen ja niiden aiheuttamiin haasteisiin 

niin yksilön kuin yhteiskunnankin tasolla. Selkäkivut vaikuttavat merkittävästi elämänlaatuun, työky-

kyyn ja terveydenhuoltojärjestelmän resursseihin. Tässä kontekstissa innovatiivisten hoitotuotteiden, 
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kuten selän traktiolaitteiden, kehittäminen ja markkinoille tuonti tarjoaa merkittäviä mahdollisuuksia 

parantaa potilaiden hyvinvointia ja vähentää hoitokustannuksia. 

Opinnäytetyö edistää tietämystä lääkinnällisten laitteiden kehittämisestä ja markkinoinnista. Se tar-

joaa käytännönläheisen tarkastelun traktiolaitteen markkinapotentiaalista ja kilpailueduista sekä nos-

taa esille lääkinnällisten tuotteiden sääntelyyn liittyviä näkökulmia. Lisäksi työ tarjoaa yritykselle ar-

vokasta tietoa kuluttajakäyttäytymisestä ja markkinastrategioista, joita voidaan hyödyntää laitteen 

lanseerauksessa. 

Yhteiskunnallisella tasolla tämä opinnäytetyö tukee itsehoitotuotteiden kehittymistä osaksi tervey-

denhuollon ratkaisuja, mikä voi vähentää terveydenhuollon kuormitusta ja lisätä potilaiden itsehoito-

mahdollisuuksia. Työ yhdistää liiketoiminnalliset ja terveydelliset näkökulmat tarjoten kattavan lähes-

tymistavan lääkinnällisen innovaation kaupallistamiseen. 
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2 TUTKIMUKSEN LÄHTÖKOHDAT JA TOTEUTUS 

2.1 Tutkimusongelma 

Selkäkivut ovat laajalle levinnyt terveysongelma, joka heikentää merkittävästi elämänlaatua ja ai-

heuttaa suuria haasteita terveydenhuollossa. Selkäkipujen hoitoon liittyy monenlaisia kysymyksiä, 

jotka koskevat niin hoitomenetelmien saatavuutta, tehokkuutta kuin niiden käyttäjälähtöisyyttä. Näi-

den haasteiden ratkaisemiseksi tarvitaan innovatiivisia ja käyttäjäystävällisiä ratkaisuja, jotka tarjoa-

vat uusia mahdollisuuksia selkäkipujen hallintaan ja hoitoon. 

Tässä opinnäytetyössä tutkimusongelma on se, että mitkä tekijät mahdollistavat uuden selän trak-

tiolaitteen menestyksekkään markkinoille tuonnin. Tutkimus keskittyy laitteen markkinapotentiaalin 

kartoittamiseen, kohderyhmän tarpeiden ymmärtämiseen ja kilpailutilanteen analysointiin. Lisäksi 

tarkastellaan lanseeraukseen liittyviä keskeisiä haasteita ja mahdollisuuksia sekä käyttäjien odotus-

ten huomioimista tuotteen kehittämisessä ja kaupallistamisessa. 

2.2 Tavoitteet ja rajaus / lähtökohdat ja tavoitteet 

Tämän opinnäytetyön tavoitteena on tarjota toimeksiantajalle selkeä ja käytännönläheinen suunni-

telma selän traktiolaitteen markkinoille saattamiseen. Tavoitteena on selvittää, millaisia toimenpiteitä 

lanseerauksen onnistuminen edellyttää ja mitkä tekijät vaikuttavat laitteen menestykseen kilpailulli-

silla markkinoilla. Työssä keskitytään erityisesti asiakkaiden tarpeiden ja odotusten ymmärtämiseen, 

kilpailijoiden analysointiin sekä tuotteen asemoimiseen markkinoilla niin, että se erottuu edukseen ja 

vastaa kuluttajien odotuksiin. 

Rajauksena tutkimuksessa keskitytään tarkastelemaan laitetta erityisesti itsehoitotuotteena, joka on 

suunnattu selkävaivoista kärsiville kuluttajille. Työ ei syvenny laitteen kliinisiin tai teknisiin ominai-

suuksiin, vaan niiden merkitystä arvioidaan markkinoinnin ja käyttäjäkokemuksen näkökulmasta. 

Lisäksi tutkimus rajoittuu lääkinnällisten laitteiden kaupallistamisen keskeisiin osa-alueisiin, kuten 

sääntelyyn, markkinointiin ja jakelukanavien suunnitteluun. Näiden lähtökohtien pohjalta työ pyrkii 

luomaan kokonaisvaltaisen kuvan laitteen markkinointiin ja kaupallistamiseen liittyvistä mahdolli-

suuksista ja haasteista. 

2.3 Toimeksiantajan esittely 

Työn taustana toimii toimeksiantoyritys Fysiomaker, jonka tarkoituksena on vuoden 2025 alkupuo-

lella julkaista selän traktiolaite. Fysiomakerin päätoimiala perustuu palveluihin ja tuotteisiin, joilla py-

ritään tukemaan selkävaivaisia ihmisiä ja parantamaan heidän elämänlaatuaan. Toimeksiantajan 

ydinliiketoiminta sisältää hieronta-, urheiluhieronta-, fysioterapia- ja muita hyvinvointia edistäviä pal-

velut, kuten personal training ja ravintovalmennus. Lisäksi ydinliiketoimintaan kuuluu innovatiivisen 

laitteen kehittäminen selkävaivojen helpottamiseksi. 

Toimeksiantajalla on kokemusta useista eri aloista, jota liittyvät terveydenhuoltoon, hyvinvointiin ja 

liikuntaan. Esimerkkejä näistä ovat terveydenhuollon ammattilaiset eri aloilta, osteopatian asiantun-

tija, liikunnan moniosaaja, insinööri ja markkinointisuunnittelija. Yrityksessä työskentelee yhteensä 

14 työntekijää. (Fysiomaker, ei pvm) Toimeksiantajayrityksen tavoitteena on tarjota selkävaivallisille 
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ihmisille tehokas ja turvallinen ratkaisu, joka auttaa heitä palaamaan aktiiviseen ja kivuttomaan elä-

mään. Tämä tavoite heijastaa yrityksen sitoutumista ihmisten hyvinvointiin ja terveyteen sekä halua 

tarjota ratkaisuja, jotka parantavat asiakkaiden elämänlaatua. Yritys pyrkii olemaan johtava toimija 

selkävaivojen hoidossa ja tarjoamaan asiakkailleen luotettavia ja innovatiivisia ratkaisuja, jotka tuo-

vat konkreettista hyötyä heidän arkeensa. 

2.4 Tutkimusmenetelmät ja aineisto 

Tässä opinnäytetyössä hyödynnetään sekä laadullisia että määrällisiä tutkimusmenetelmiä, jotta voi-

daan muodostaa kattava kuva selän traktiolaitteen markkinamahdollisuuksista. Tutkimuksessa yh-

distyvät kirjallisuuskatsaus, markkinatutkimus sekä kilpailijoiden tuotteiden analyysi. Näiden avulla 

selvitetään traktiolaitteen kohderyhmän tarpeet, markkinoiden nykytila ja kilpailuedellytykset. 

Kirjallisuuskatsaus keskittyy aiempaan tutkimukseen selkävaivoista, niiden hoitomenetelmistä ja lää-

kinnällisten laitteiden markkinointistrategioista. Markkinatutkimus sisältää kyselytutkimuksia ja asian-

tuntijahaastatteluja, jotka tarjoavat tietoa kuluttajien odotuksista ja markkinoiden kehityssuunnista. 

Kilpailija-analyysissä perehdytään olemassa oleviin selän traktiolaitteisiin, niiden ominaisuuksiin ja 

hinnoitteluun. Näiden aineistojen yhdistäminen antaa kokonaisvaltaisen pohjan tutkimukselle. 

2.5 Opinnäytetyön sisältö ja rakenne 

Opinnäytetyö rakentuu johdannosta, teoreettisesta viitekehyksestä, tutkimusosuudesta ja loppupoh-

dinnasta. Johdanto käsittelee työn taustan ja merkityksen sekä esittelee tutkimusongelman ja tavoit-

teet. Teoreettinen viitekehys muodostaa perustan työn tarkastelulle ja käsittelee keskeisiä teemoja, 

kuten selkävaivojen hoitomenetelmiä, kuluttajakäyttäytymistä ja lääkinnällisten laitteiden markkinoin-

tia. 

Tutkimusosuudessa käsitellään markkina-analyysiä, kilpailijoiden tuotteiden vertailua ja kyselytutki-

muksen tuloksia. Näiden avulla tarkastellaan traktiolaitteen asemaa markkinoilla ja arvioidaan lan-

seerausta tukevia strategioita. Lopuksi pohdintaosiossa esitellään tutkimuksen johtopäätökset ja an-

netaan suosituksia toimeksiantajalle tuotteen kaupallistamisen edistämiseksi. Työn selkeä rakenne 

varmistaa, että lukija saa kattavan kuvan selän traktiolaitteen markkinoille tuonnista ja siihen liitty-

vistä tekijöistä. 
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3 SELKÄVAIVOJEN KESKEISET NÄKÖKULMAT 

3.1 Selkävaivoista kärsivien analysointi 

Selkävaivat ovat yleinen vaiva aikuisväestön keskuudessa. Tutkimusten mukaan yli 75 prosenttia yli 

30-vuotiaista suomalaisista on kokenut vähintään yhden selkäkipujakson elämänsä aikana. Kroo-

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

Suurimmalla osasta ihmisistä selkäkipujen tarkkaa alkuperää ei voida selvittää, jolloin se luokitellaan 

epäspesifiksi alaselkäkivuksi. Vain pienellä osalla kiputiloista voidaan tunnistaa selkeä patologinen 

syy, kuten vamma, välilevyntyrä tai selkärankamurtuma tai -reuma.  

Selkävaivojen esiintyvyys liittyy useisiin eri tekijöihin, kuten raskaaseen fyysiseen työhön, alhaiseen 

sosioekonomiseen asemaan, koulutustasoon, masennukseen sekä elämäntapoihin, kuten stressiin, 

ylipainoon ja vähäiseen liikuntaan. 

3.2 Vaihtoehtoisten hoitomenetelmien tarve 

Selkäkiputyypit jaetaan kahteen päätyyppiin: 

1. Kudosvauriokipu 

- Kudosvauriokipu on yleisin ja liittyy yleensä selän venähdykseen 

- Joskus hermopäätteet voivat ärsyyntyä ja tulla herkemmiksi, välittäen kipusignaaleja, vaikka 

fyysistä vauriota ei olisikaan tapahtunut 

- Tyypillinen esimerkki kudosvauriokivusta on noidannuoli 

- Kivun kokemiseen vaikuttavat sekä aivojen että mielen tulkinta vamman vakavuudesta 

- Normaalisti kudosvaurioon liittyy tulehdusreaktio, joka voi ilmetä turvotuksena ja kosketus- 

sekä liikearkuutena 

2. Hermovauriokipu 

- Hermovauriokipu tunnetaan myös neuropaattisena kipuna 

- Hermosolut reagoivat ärsykkeisiin, jotka eivät normaalisti aiheuta kipua, minkä vuoksi kivulla 

ei ole enää varoittavaa merkitystä elimistölle 

- Yleistä tilanteissa, joissa iskiaksen tai selkäydinkanavan ahtauman oireet ovat pitkittyneet 

- Tyypillisiä oireita ovat pistely, puutumisen tunne, tuntohäiriöt ja kipualueen herkkyys eri är-

sykkeille, kuten kosketukselle ja lämpötilalle 

(Selkäkanava, ei pvm) 

Erilaisia kiputyyppejä on paljon ja sen myötä vaihtoehtoisten hoitomenetelmien tarve kasvaa. Koska 

kipu voi olla monimutkaista ja yksilöllistä, yksi hoitomuoto ei välttämättä sovi kaikille. Siksi monet 

ihmiset etsivät vaihtoehtoisia hoitomenetelmiä. Vaihtoehtoiset hoitomenetelmät voivat tarjota tehok-

kaita tapoja hallita kipua, ja parantaa elämänlaatua monille ihmisille, erityisesti niille, jotka eivät ole 

löytäneet helpotusta perinteisistä lääketieteellisistä hoidoista tai jotka etsivät luonnollisimpia vaihto-

ehtoja. 
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4 HAASTEET SELKÄVAIVOJEN HOIDOSSA 

4.1 Kynnys hakea apua 

Monille ihmisille avun hakeminen voi olla haastavaa, olipa kyse sitten fyysisistä terveysongelmista 

tai mielenterveyteen liittyvistä vaikeuksista. Monet ovat omaksuneet ajatuksen, että heidän tulisi sel-

viytyä yksin ja jatkaa eteenpäin, vaikka he kokevatkin uupumusta tai vaikeuksia. 

(Mielenterveystalo.fi, ei pvm) 

Tämä sama ajatus pätee myös selkävaivoihin. Syitä siihen, miksi kynnys hakea apua selänkipuihin 

on korkea, voivat olla esimerkiksi: 

1. Stigma (hoitoon hakeutuminen osoittaa heikkoutta) 

2. Pelko (diagnoosi, hoidot, mahdolliset sivuvaikutukset) 

3. Taloudelliset esteet (terveyspalvelujen kustannukset) 

4. Puutteellinen tieto (tietämättömyys siitä, millaista hoitoa on saatavilla) 

5. Luottamuksen puute terveydenhuoltojärjestelmään (pelko, että terveydenhuollon ammattilaiset 

leimaavat hänet) 

6. Itsediagnosointi ja itsehoito (vaivojen hoito kotikonstein) 

Näiden tekijöiden takia on tärkeää kehittää yksinkertaisia ja helposti saatavilla olevia selänhoitome-

netelmiä, jotka voivat madaltaa kynnystä hakea apua. 

4.2  Ennakkoluulot selkävaivoista 

Selkävaivoihin liittyy monenlaisia ennakkoluuloja, tässä niistä neljä esimerkkiä: 

1. Selkäkipu johtuu aina vakavasta sairaudesta. 

2. Selkäkipu on aina pysyvää. 

3. Selkäkipu tarkoittaa lepoa ja liikkumattomuutta. 

4. Selkäkipu on vain vanhempien ihmisten ongelma. 

On tärkeää hälventää näitä ennakkoluuloja ja ymmärtää, että selkävaivat ovat monimuotoisia ja yksi-

löllisiä. 

4.3 Itsehoito selkävaivojen hoidossa 

Monet selkävaivoista kärsivät turvautuvat itsehoitoon välttääkseen terveydenhuollon kustannuksia, 

pelkoa diagnooseista tai ajan puutetta. Itsehoitoon kuuluu usein kipulääkkeiden käyttö, kotikonstein 

tehtävät venytykset tai vaihtoehtoisten hoitomuotojen kokeileminen, kuten hieronta tai lämpötyynyt. 

Vaikka itsehoito voi tarjota tilapäistä helpotusta, se ei aina ole riittävä ratkaisu pitkäaikaisiin selkäki-

puihin tai vakaviin vaivoihin. 

Yksi itsehoidon haasteista on puutteellinen tieto siitä, milloin ammattilaisen apu olisi tarpeen. Väärin 

valitut hoitomenetelmät tai liiallinen luottaminen itsediagnosointiin voivat pahimmillaan pitkittää oi-

reita tai jopa pahentaa niitä. Lisäksi kipulääkkeiden pitkäaikainen käyttö voi johtaa haittavaikutuksiin 

ilman, että itse kivun syytä hoidetaan. 
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On tärkeää lisätä tietoisuutta siitä, milloin itsehoito riittää ja milloin tulee hakeutua ammattilaisen 

apuun. Samalla voidaan kehittää tuotteita ja palveluita, jotka tarjoavat turvallisia ja tehokkaita kotona 

käytettäviä ratkaisuja, kuten traktiolaitteita, jotka yhdistävät itsehoidon helppouden ammattilaislaittei-

den tehokkuuteen. Näin voidaan tarjota apua niille, jotka haluavat lievittää selkäkipujaan itsenäisesti 

mutta turvallisesti. (Terveystalo, 2022) 
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5 ALAN ERITYISPIIRTEET 

5.1 Selkäkipujen hoitaminen Suomessa 

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

keston ja taustasyiden mukaan. 

 

Yleisimpiä hoitomuotoja ovat:  

- Itsehoito ja liikunta: Kevyt liikunta, kuten kävely, venyttely ja jooga, on usein ensimmäinen 

suositeltu keino selkäkipujen hoitoon. Liikkeellä pysyminen on tärkeää, sillä liikkumattomuus 

voi pahentaa oireita. (Terveyskirjasto, 2022)  

- Lääkkeet: Kipulääkkeet, kuten tulehduskipulääkkeet (esim. ibuprofeeni tai parasetamoli), 

ovat yleisiä lyhytaikaisen kivun lievityksessä. Pitkittyneessä kivussa voidaan harkita lihasre-

laksantteja tai muita kipua lievittäviä lääkkeitä, mutta pitkäaikaislääkitystä vältetään, jos 

mahdollista. (Käypä Hoito, 2014)  

- Fysioterapia: Fysioterapia on yksi yleisimmistä hoitomuodoista, jossa keskitytään selän liik-

kuvuuden, lihasvoiman ja kehonhallinnan parantamiseen. Fysioterapeutit tarjoavat myös 

yksilöllistä opastusta ergonomiassa ja työasentojen korjaamisessa. (Käypä Hoito, 2014)  

- Manuaaliset hoidot: Hieronta, kiropraktiikka ja osteopatia voivat olla osa hoitokokonaisuutta 

erityisesti lihasperäisissä selkäkivuissa. Näiden hoitomuotojen tehokkuus riippuu kivun 

syystä, ja ne soveltuvat parhaiten osana laajempaa hoitokokonaisuutta. (Mehiläinen, ei 

pvm)  

- Kuntoutus ja moniammatillinen hoito: Pitkittyneissä tai kroonisissa tapauksissa kuntoutus on 

tärkeää. Suomessa tarjotaan moniammatillista kuntoutusta, joka voi sisältää fysioterapian 

lisäksi psykologista tukea ja kivunhallintaa. Kelan tarjoamat kuntoutusohjelmat ovat merkit-

tävä osa kroonisten selkäkipujen hoitoa. (Käypä Hoito, 2017)  

- Kirurgiset toimenpiteet: Kirurgiaa harkitaan vain vakavissa tapauksissa, esimerkiksi jos on 

kyse hermopinteestä, välilevyn repeämästä tai selkäydinkanavan ahtaumasta. Leikkaus-

hoito on Suomessa tarkasti säädeltyä ja sitä käytetään vain, kun muut hoitokeinot eivät ole 

riittäviä. (Käypä Hoito, 2014)  

 

Selkäkivun ennaltaehkäisyyn panostetaan Suomessa aktiivisesti. Hyvä ergonomia, liikunta ja pai-

nonhallinta ovat avainasemassa selkäongelmien ehkäisemisessä. Työterveyshuolto tukee työnteki-

jöitä tarjoamalla ergonomiaohjausta ja kannustamalla taukojumppaan. (Mehiläinen, ei pvm). Suo-

messa suurimpia haasteita ovat kroonisten selkäkipujen hoito sekä nopean ja riittävän hoidon saata-

vuus. Krooninen kipu vaatii usein pitkäkestoista ja yksilöllistä hoitoa, johon resurssit eivät aina riitä. 

Lisäksi potilaiden hakeutuminen hoitoon voi viivästyä oireiden vähättelyn tai tiedon puutteen vuoksi. 

(Terveyskirjasto, 2022).  

5.2 Selkäkipujen hoitaminen maailmalla 

Maailmanlaajuisesti selkäkipujen hoitoon sovelletaan erilaisia lähestymistapoja, jotka vaihtelevat 

terveydenhuoltojärjestelmien ja kulttuuristen tekijöiden mukaan. Kehittyneissä maissa painopiste on 

usein monialaisessa hoidossa, joka yhdistää fysioterapian, lääkinnälliset laitteet ja vaihtoehtoiset 
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hoitomuodot. Vähemmän kehittyneillä alueilla haasteina ovat resurssien niukkuus ja hoitomahdolli-

suuksien rajallisuus, mikä ohjaa potilaita usein itsehoitotuotteiden käyttöön. Globaalisti selkäkipujen 

hoidon yleistyminen on lisännyt innovaatioiden, kuten traktiolaitteiden, kysyntää, sillä ne tarjoavat 

tehokkaita ja käyttäjäystävällisiä ratkaisuja monille potilaille. (World Health Organization, 2018, 7–

10.) 

5.3 Menestystekijät alalla 

Selänhoitoalan menestystekijöitä ovat tuotteiden innovatiivisuus, käyttäjäystävällisyys ja kyky vas-

tata laajenevan asiakaskunnan tarpeisiin. Teknologiset edistysaskeleet, kuten digitaaliset seuranta-

ominaisuudet ja säädettävät hoitoparametrit, ovat muuttaneet markkinoiden dynamiikkaa. Lisäksi 

potilaslähtöisyys ja turvallisuuden korostaminen ovat keskeisiä kilpailuetuja. Menestyjät alalla tunnis-

tavat asiakkaidensa odotukset ja pystyvät kehittämään tuotteita, jotka yhdistävät mukavuuden ja te-

hokkuuden innovatiivisella tavalla. Selän traktiolaitteet ovat esimerkki ratkaisusta, joka vastaa näihin 

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

5.4 Selänhoitoala ja sen ongelmakohtia 

Vaikka selänhoitoala kehittyy jatkuvasti, siihen liittyy myös merkittäviä ongelmakohtia. Yksi keskei-

nen haaste on hoidon saavutettavuus, sillä monilla potilailla on vaikeuksia päästä asianmukaisiin 

hoitoihin joko korkean kustannustason tai hoitopaikkojen rajallisuuden vuoksi. Lisäksi potilaiden tie-

toisuus uusista hoitovaihtoehdoista, kuten traktiolaitteista, on usein puutteellista, mikä hidastaa nii-

den laajempaa käyttöönottoa. Alan toimijoiden on tärkeää keskittyä tarjoamaan ratkaisuja, jotka ovat 

paitsi tehokkaita myös kustannustehokkaita ja helposti saatavilla, jotta ne voivat vastata näihin haas-

teisiin ja edistää potilaiden hyvinvointia. (World Health Organization, 2018, 20–23.) 
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6 SELÄN TRAKTIOLAITTEEN KUVAUS 

6.1 Laitteen taustaa 

Fysiomakerin kehittämä Painless Back - selän traktiolaite liittyy selän traktio- eli vetohoitoon, joka on 

tehokas hoitomuoto selkäkipujen ja selkärangan kuntoutuksessa. Traktiohoidon perusajatus on sel-

kärankaan kohdistuva pitkittäinen vetovoima, joka vähentää nikamien välilevyihin ja hermojuuriin 

kohdistuvaa painetta. Tämä voi lievittää kipua ja edistää selän toiminnallista palautumista. Erityisesti 

alaselän kipujen hoidossa traktio yhdistetään usein muihin menetelmiin, kuten liikkuvuus- ja li-

hasharjoitteisiin, mikä tekee siitä monipuolisen hoitokeinon. Keksinnön taustalla on tarve kehittää 

laite, joka kohdistaa vedon tarkasti tietylle selkärangan alueelle, kuten yksittäisiin nikamiin, ja mah-

dollistaa samalla yksilöllisen, turvallisen ja helppokäyttöisen kotihoidon. (Fysiomaker, 2022, 1.) 

6.2 Laitteen yksityiskohtainen kuvaus 

Painless Back on suunniteltu selän kohdennettuun vetohoitoon, jossa traktion voimakkuutta ja koh-

distamista voidaan hallita tarkasti. Laitteessa on runko, johon on kiinnitetty kaksi tartuntakappaletta 

selkää vasten. Nämä kappaleet liukuvat alaspäin ja poispäin toisistaan käyttäjän painon vaikutuk-

sesta, synnyttäen traktion halutulle alueelle. Liikkeen hallinta perustuu jousijärjestelmään, joka sää-

telee kappaleiden liikkumista ja palautumista, jolloin hoidon voimakkuus mukautuu käyttäjän painon 

ja tarpeiden mukaan. Käyttäjä voi lisäksi itse säädellä venytystä muuttamalla kehon asentoa, mikä 

tekee laitteen käytöstä joustavaa ja tehokasta. Laitteen rakenne on modulaarinen, mikä mahdollistaa 

osien, kuten jousien ja tartuntakappaleiden, vaihtamisen käyttäjän yksilöllisten tarpeiden mukaisesti. 

(Fysiomaker, 2022, 1–2.) 

6.3 Laitteen turvallisuus ja luotettavuus 

Painless Backin turvallisuus ja luotettavuus ovat sen suunnittelun keskiössä. Laitteen tartuntakappa-

leet on valmistettu materiaalista, joka varmistaa tukevan otteen selästä liukumatta, mikä minimoi 

käyttöön liittyvät riskit. Lisäksi jousijärjestelmä on suunniteltu mukautumaan käyttäjän painoon ja 

liikkeisiin, mikä ehkäisee ylikuormituksen tai liian voimakkaan vedon aiheuttamat haitat. Rakenteen 

yksinkertaisuus ja mekaaninen kestävyys takaavat laitteen luotettavuuden pitkäaikaisessa käytössä. 

Osien, kuten jousien ja tartuntapintojen, vaihdettavuus mahdollistaa laitteen mukauttamisen yksilölli-

siin tarpeisiin ilman, että turvallisuus vaarantuu. Näiden ominaisuuksien ansiosta laite sopii niin am-

mattilaisten valvontaan kuin itsenäiseen käyttöön, mikä tekee siitä turvallisen ja luotettavan valinnan 

selkäkipujen hoitoon. (Fysiomaker, 2022, 2–3.) 

6.4 Innovatiiviset piirteet 

Painless Backin innovatiivisuus perustuu sen kykyyn tarjota tarkasti kohdennettua vetohoitoa käyttä-

jän tarpeiden mukaan. Perinteisistä ratkaisuista poiketen tämä laite mahdollistaa venytyksen tark-

kaan rajatulle selän alueelle, kuten yhden tai kahden nikaman kohdalle, mikä tehostaa hoidon vaiku-

tuksia. Laitteen jousijärjestelmä mukautuu käyttäjän painoon, ja tartuntakappaleiden liike on suunni-

teltu ergonomisesti, mikä lisää turvallisuutta ja käyttömukavuutta. Modulaarinen rakenne tekee lait-

teesta monipuolisen, sillä sen osia voi säätää ja vaihtaa. Tämä mahdollistaa yksilöllisen hoidon ja 

lisää laitteen käyttömahdollisuuksia laajalle käyttäjäkunnalle. Näiden ominaisuuksien ansiosta laite 

on erinomainen vaihtoehto sekä kotikäyttöön että ammattilaisten käyttöön. (Fysiomaker, 2022,  1–3.) 
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7 TERAPEUTTINEN KÄYTTÖ JA VAIKUTUKSET 

7.1 Selän traktiolaite osana hoitoprotokollaa 

Selän traktiolaitteet ovat vakiintuneet osaksi selkäkipujen hoitoprotokollaa erityisesti alaselän alueen 

vaivoissa. Niiden keskeinen rooli on kohdistaa vetovoima tarkasti ongelma-alueelle, mikä vähentää 

nikamavälilevyihin ja hermojuuriin kohdistuvaa painetta. Tämä mekanismi auttaa lievittämään kipua, 

vähentämään lihasjännitystä ja edistämään selän toiminnallista palautumista. Traktiolaitteet täyden-

tävät tehokkaasti muita hoitomuotoja, kuten fysioterapiaa, manuaalista terapiaa ja liikkuvuusharjoi-

tuksia, sillä ne tarjoavat tarkan ja kontrolloidun tavan vaikuttaa nikamiin ja hermokudokseen. Lisäksi 

niiden käyttöä voidaan yksilöllisesti mukauttaa osaksi potilaan kokonaisvaltaista hoitosuunnitelmaa, 

mikä parantaa hoidon saavutettavuutta ja potilastyytyväisyyttä. (Bogduk, 2012, 50–55.) 

7.2 Terapeuttiset hyödyt ja vaikutukset 

Traktioterapialla on useita terapeuttisia etuja, jotka tekevät siitä arvokkaan osan selkävaivojen hoi-

toa. Kohdennetun vedon avulla nikamien välinen paine vähenee, mikä lievittää hermojuuriin kohdis-

tuvaa painetta ja voi helpottaa esimerkiksi iskiasvaivoja. Lisäksi selkärangan venyttäminen voi pa-

rantaa kudosten verenkiertoa, vähentää turvotusta ja edistää paranemisprosesseja. Hoidon vaiku-

tukset ulottuvat myös lihaksiin, sillä se vähentää lihasjännitystä ja lisää selän liikkuvuutta, mikä voi 

parantaa toimintakykyä ja päivittäistä jaksamista. Traktioterapia toimii parhaiten osana moniammatil-

lista lähestymistapaa, jossa yhdistyy esimerkiksi terapeuttinen harjoittelu ja ohjaus. Näin se tukee 

paitsi akuuttien kiputilojen hallintaa myös pitkäaikaista kuntoutusta. (Bogduk, 2012, 75–80.) 

7.3 Käyttäjäkokemukset ja kliiniset tulokset 

Käyttäjäkokemukset ja kliiniset tulokset tukevat vahvasti traktiolaitteiden käyttöä selkäkipujen hoi-

dossa. Potilaat ovat raportoineet merkittävää kivun lievittymistä ja toimintakyvyn parantumista lait-

teen käytön myötä. Kliinisissä tutkimuksissa on havaittu, että traktioterapian säännöllinen käyttö voi 

vähentää kipua ja parantaa selän liikkuvuutta jo muutaman viikon kuluessa. Lisäksi laitteet soveltu-

vat erityisen hyvin osaksi potilaiden kotikuntoutusta, mikä mahdollistaa hoidon jatkamisen itsenäi-

sesti terveydenhuollon ammattilaisten ohjauksen ulkopuolella. Tämä on erityisen tärkeää niille, joilla 

on pitkäaikaisia selkävaivoja tai rajoitteita hoitopalvelujen saavutettavuudessa. Tutkimukset osoitta-

vat, että yhdistettynä muihin hoitomuotoihin, kuten fysioterapiaan ja liikuntaharjoitteluun, traktiolait-

teet voivat parantaa hoidon tehokkuutta ja potilaiden elämänlaatua. (Bogduk, 2012, 120–130.) 
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8 TEOREETTINEN VIITEKEHYS 

Teoreettinen viitekehys tarjoaa tutkimukselle rakenteen ja näkökulman, jonka avulla ilmiötä voidaan tarkas-

tella systemaattisesti ja syvällisesti. Tässä opinnäytetyössä teoreettinen viitekehys keskittyy lääkinnällisten 

laitteiden markkinoihin liittyviin keskeisiin ilmiöihin: kuluttajakäyttäytymiseen, teknologisiin innovaatioihin, po-

tilaskeskeiseen hoitoon ja itsehoitotuotteisiin sekä markkina-analyysin teoriaan. Viitekehys muodostaa pe-

rustan laitteen markkinoille tuonnin suunnittelulle ja ohjaa työn teoriaosuuden rakentumista. 

8.1 Kuluttajakäyttäytyminen lääkinnällisten laitteiden markkinoilla 

Kuluttajakäyttäytyminen lääkinnällisten laitteiden markkinoilla on monimuotoinen ja moniulotteinen 

ilmiö, joka sisältää yksilöllisiä, psykologisia, kulttuurisia ja taloudellisia tekijöitä. Kotlerin ja Kellerin 

(2016, 179–185) mukaan kuluttajakäyttäytyminen tarkoittaa prosessia, jossa yksilöt ja ryhmät valit-

sevat, ostavat, käyttävät ja arvioivat tuotteita ja palveluita tarpeidensa ja toiveidensa täyttämiseksi. 

Tämä teoria tarjoaa perustan lääkinnällisten laitteiden käyttäjien tarpeiden ja odotusten analysoin-

nille. 

Kuluttajakäyttäytyminen lääkinnällisten laitteiden markkinoilla on erityisen sidoksissa käyttäjien ter-

veydentilaan, oireiden hallintaan ja laadukkaan elämän tavoitteluun. Maslow’n tarvehierarkia (1943, 

372–374) tarjoaa hyödyllisen viitekehyksen, jonka avulla voidaan tarkastella kuluttajien motivaatiota 

lääkinnällisten laitteiden hankintaan. Itsehoitotuotteiden, kuten selän traktiolaitteen, käyttö vastaa 

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

Kroonisista selkävaivoista kärsivillä kuluttajilla motivaatio voi pohjautua kivunlievitykseen ja toiminta-

kyvyn ylläpitämiseen, mutta samalla myös haluun löytää itsenäisiä ja helppokäyttöisiä ratkaisuja. 

Tämän ymmärtäminen on olennaista, kun analysoidaan, miten markkinoille tuotava laite voi vastata 

kuluttajien odotuksiin ja tarpeisiin. 

Kotler ja Keller (2016, 199–202) kuvaavat päätöksentekoprosessin vaiheita, jotka sisältävät tarpeen 

tunnistamisen, vaihtoehtojen arvioinnin, ostopäätöksen tekemisen ja käytön jälkeisen arvioinnin. 

Lääkinnällisten laitteiden markkinoilla tämä prosessi voi olla erityisen monimutkainen, koska päätök-

sentekoon voivat vaikuttaa myös terveydenhuollon ammattilaiset, jotka suosittelevat tai määräävät 

tuotteita potilaille. 

Selän traktiolaitteen markkinoilla päätöksentekoprosessia ohjaavat esimerkiksi tuotteen luotetta-

vuus, turvallisuus ja käytettävyys. Myös asiakkaan luottamus valmistajaan ja tuotteen dokumentoitu 

tehokkuus ovat kriittisiä tekijöitä. Näitä päätöksentekoprosessin vaiheita analysoimalla voidaan tun-

nistaa asiakkaiden kriittiset tarpeet ja huolenaiheet. 

Kuluttajakäyttäytyminen lääkinnällisten laitteiden markkinoilla on sidoksissa myös kulttuurisiin ja yh-

teiskunnallisiin tekijöihin. Hofsteden (2001, 29–35) kulttuuriset ulottuvuudet tarjoavat viitekehyksen, 

jonka avulla voidaan analysoida, miten eri kulttuurien arvot ja normit vaikuttavat kuluttajien päätök-

siin. Esimerkiksi yhteiskunnat, joissa korostetaan itsenäisyyttä ja yksilöllistä terveydenhallintaa, voi-

vat olla erityisen vastaanottavaisia itsehoitotuotteille. 
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Suomessa itsehoitotuotteiden kysyntää lisäävät osaltaan yhteiskunnan korkea koulutustaso, tekno-

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

teita, jotka tukevat omatoimista terveydenhallintaa ja vähentävät riippuvuutta julkisen terveydenhuol-

lon palveluista. 

Selän traktiolaitteen markkinoilla kohderyhmänä ovat kuluttajat, joilla on kroonisia selkävaivoja tai 

muita tuki- ja liikuntaelinsairauksia. Näiden käyttäjien kuluttajakäyttäytymistä ohjaavat paitsi henkilö-

kohtaiset tarpeet, kuten kivunlievitys ja mukavuus, myös tuotteen hinta, helppokäyttöisyys ja käytön 

tulokset. Tämän ryhmän tarpeiden ymmärtäminen on keskeinen osa laitteen markkinointistrategian 

ja viestinnän suunnittelua. 

Tässä opinnäytetyössä kuluttajakäyttäytymisen analysointi tarjoaa teoreettisen perustan laitteen 

markkinoille tuonnin suunnittelulle. Tarpeiden ja päätöksentekoprosessien ymmärtäminen auttaa 

kehittämään viestintää, joka resonoi kohderyhmän arvojen ja odotusten kanssa. Samalla kulttuuris-

ten ja yhteiskunnallisten tekijöiden huomiointi mahdollistaa markkinoinnin kohdentamisen eri asia-

kasryhmiin. 

8.2 Teknologiset innovaatiot ja tuotekehitys 

Teknologiset innovaatiot ja jatkuva tuotekehitys ovat avainasemassa lääkinnällisten laitteiden kilpai-

lukyvyn säilyttämisessä ja parantamisessa. Christensenin (1997, 15–27) häiritsevien innovaatioiden 

teoria korostaa, että menestyäkseen markkinoilla yritysten on luotava ratkaisuja, jotka täyttävät asi-

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

olemassa olevat tuotteet. Lääkinnällisten laitteiden markkinoilla tämä tarkoittaa esimerkiksi laitteiden 

käytettävyyden parantamista, toimintojen yksinkertaistamista ja edullisten vaihtoehtojen tarjoamista 

sekä kuluttajille että terveydenhuollon toimijoille. 

Itsehoitotuotteiden osalta teknologiset innovaatiot keskittyvät usein käyttäjälähtöisyyteen. Esimer-

kiksi digitaaliset anturit, jotka seuraavat hoidon tehokkuutta, ja älykkäät säätöjärjestelmät, jotka mu-

kautuvat käyttäjän tarpeisiin, ovat muuttaneet itsehoitotuotteiden markkinoita merkittävästi (Kotler & 

Keller, 2016, 75–83). Näillä teknologioilla voidaan paitsi parantaa käyttäjäkokemusta myös lisätä 

laitteen vaikuttavuutta. Tämä on erityisen tärkeää lääkinnällisissä laitteissa, joiden tavoitteena on 

tarjota hoitoa, joka on sekä turvallista että tehokasta. 

Selän traktiolaitteessa tämä näkyy laitteen kyvyssä mukautua käyttäjän painoon ja liikkeisiin, mikä 

mahdollistaa turvallisen ja tehokkaan hoidon. Tällaiset ominaisuudet eivät ainoastaan lisää laitteen 

käytettävyyttä, vaan myös parantavat käyttäjän sitoutumista laitteen käyttöön, sillä yksilöllinen koke-

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

Teknologian rooli kilpailuetuna on olennainen lääkinnällisten laitteiden markkinoilla. Porter (1985, 

164–182) korostaa, että teknologiset innovaatiot voivat erottaa tuotteen kilpailijoista ja luoda uusia 

markkinoita. Tähän liittyy myös tuotteiden jatkuva päivittäminen ja kehittäminen asiakkaiden palaut-

teen perusteella. Markkinoille tuotavien tuotteiden on pystyttävä vastaamaan paitsi nykyisiin myös 

tuleviin asiakastarpeisiin, mikä vaatii ennakoivaa innovaatiostrategiaa. 
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Esimerkiksi selän traktiolaitteessa teknologiset innovaatiot, kuten tarkasti säädettävät jousijärjestel-

mät ja ergonomiset rakenteet, voivat toimia merkittävinä kilpailuetuina. Lisäksi laitteen komponent-

tien vaihdettavuus ja kestävyys parantavat sen käyttöikää ja houkuttelevuutta erityisesti kustannus-

tietoisilla markkinoilla. 

Innovaatioprosessi lääkinnällisten laitteiden kehityksessä vaatii monialaisen yhteistyön terveyden-

huollon asiantuntijoiden, insinöörien, käyttäjäkokemuksen suunnittelijoiden ja markkinointitiimien vä-

lillä. Tämän yhteistyön avulla voidaan varmistaa, että tuote täyttää sekä kliiniset että kaupalliset vaa-

timukset. Laitteen käytön turvallisuus ja vaikutukset testataan usein prototyyppien ja kliinisten kokei-

den avulla, mikä on välttämätöntä ennen markkinoille pääsyä. (Berwick, 2009, 555–565.) 

Teknologiset innovaatiot eivät ole vain reaktio nykyisiin tarpeisiin, vaan ne myös muokkaavat tulevai-

suuden markkinoita. Esimerkiksi tekoälyn ja koneoppimisen rooli lääkinnällisissä laitteissa kasvaa, 

mikä mahdollistaa entistä yksilöllisempiä hoitoratkaisuja ja reaaliaikaisen datan analyysin. Näiden 

teknologioiden integrointi voi mullistaa itsehoitotuotteiden käytön, erityisesti kroonisten vaivojen, ku-

ten selkäkipujen hoidossa. (Kotler & Keller, 2016, 141–145.) 

Tässä opinnäytetyössä tarkastellaan, kuinka teknologisten innovaatioiden avulla voidaan vastata 

selän traktiolaitteen kohdemarkkinoiden tarpeisiin ja luoda kilpailuetu markkinoille tuonnissa. Inno-

vaatioiden merkitys on erityisen suuri lääkinnällisten laitteiden kohdalla, sillä kuluttajien odotukset 

tehokkuuden, mukavuuden ja turvallisuuden suhteen ovat jatkuvasti kasvussa. 

8.3 Potilaskeskeinen hoito ja itsehoitotuotteiden rooli 

Potilaskeskeinen hoito on hoitomalli, jossa keskiössä ovat potilaan yksilölliset tarpeet, tavoitteet ja 

toiveet. Berwickin (2009, 555–557) mukaan potilaskeskeisyys tarkoittaa, että hoito rakennetaan poti-

laan ehdoilla siten, että potilaat osallistuvat aktiivisesti hoitopäätöksiin ja saavat tarvitsemansa tuen 

terveytensä hallintaan. Tämä malli on erityisen tärkeä kroonisten vaivojen, kuten selkäkipujen, hoi-

dossa, sillä se edellyttää pitkäaikaista sitoutumista ja potilaan aktiivista roolia hoidon onnistumi-

sessa. 

Itsehoitotuotteet, kuten selän traktiolaite, ovat keskeisiä välineitä potilaskeskeisessä hoidossa. Näi-

den tuotteiden avulla potilaat voivat osallistua aktiivisesti hoitoonsa ja hallita oireitaan omassa aika-

taulussaan. Kotler ja Keller (2016, 143–145) korostavat, että itsehoitotuotteiden menestys perustuu 

niiden kykyyn vastata kuluttajien tarpeisiin helppokäyttöisyyden, mukavuuden ja kustannustehokkuu-

den osalta. Itsehoitotuotteet tukevat potilaan itsenäisyyttä ja vähentävät riippuvuutta terveydenhuol-

lon palveluista, mikä voi myös säästää kustannuksia. 

Selän traktiolaitteen kaltaiset tuotteet mahdollistavat käyttäjälle hoidon ajoituksen ja intensiteetin 

säädön omien tarpeiden mukaisesti. Tämä ei ainoastaan paranna hoidon saatavuutta, vaan myös 

lisää käyttäjän sitoutumista ja tyytyväisyyttä, sillä yksilöllinen hallinnan tunne lisää hoitomyöntei-

syyttä. (Berwick, 2009, 557–558.) 

Potilaskeskeinen hoito on osoittautunut tehokkaaksi monilla terveydenhuollon osa-alueilla. Se voi 

parantaa hoitotuloksia, vähentää oireiden uusiutumista ja lisätä potilaan tyytyväisyyttä hoitoon (Ber-

wick, 2009, 558–559). Itsehoitotuotteilla on erityinen rooli kroonisten vaivojen, kuten selkäkipujen, 

hallinnassa, koska ne mahdollistavat jatkuvan ja matalan kynnyksen hoidon. 
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Itsehoitotuotteiden käytössä on myös haasteita. Kaikki potilaat eivät välttämättä ole yhtä motivoitu-

neita tai kykeneviä käyttämään laitteita tehokkaasti ilman ohjausta. Myös luottamuksen puute itse-

hoitotuotteisiin tai epävarmuus niiden käytöstä voi estää potilasta hyödyntämästä laitteen täyttä po-

tentiaalia. Näitä haasteita voidaan kuitenkin lievittää käyttäjäystävällisen suunnittelun, selkeiden oh-

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

Nykyteknologian kehitys, kuten digitaaliset hoitotyökalut ja tekoälypohjaiset ohjausjärjestelmät, tar-

joaa uusia mahdollisuuksia potilaskeskeisen hoidon edistämiseen. Esimerkiksi älykkäät itsehoito-

tuotteet voivat tarjota käyttäjille reaaliaikaista palautetta, seurantamahdollisuuksia ja mukautettuja 

hoitosuosituksia. Tämä ei ainoastaan lisää laitteen vaikuttavuutta, vaan myös sitouttaa käyttäjää pi-

demmäksi aikaa. (Kotler & Keller, 2016, 145.) 

Tässä opinnäytetyössä analysoitava selän traktiolaite edustaa potilaskeskeisen hoidon periaatteita. 

Sen säädettävät ominaisuudet ja käyttäjän ohjattavuus tekevät siitä itsehoitotuotteen, joka tukee po-

tilaan omatoimista oireiden hallintaa. Lisäksi laitteen helppokäyttöisyys ja turvallisuus mahdollistavat 

sen käytön kotona ilman jatkuvaa terveydenhuollon ammattilaisen valvontaa. Tämä on erityisen ar-

vokasta alueilla, joilla hoitoon pääsy voi olla rajallista tai joissa potilaat etsivät kustannustehokkaita 

vaihtoehtoja. 

Potilaskeskeisen hoidon ja itsehoitotuotteiden merkitys korostuu erityisesti lääkinnällisten laitteiden 

markkinoilla, missä käyttäjälähtöisyys on tärkeä kilpailutekijä. Tämä näkökulma muodostaa olennai-

sen osan laitteen markkinointistrategiaa ja käyttöönottosuunnitelmaa. 

8.4 Markkina-analyysin teoria ja soveltaminen 

Markkina-analyysi on tärkeä työkalu yrityksille, jotka haluavat ymmärtää markkinoiden rakenteita, 

tunnistaa mahdollisuuksia ja tehdä strategisesti kestäviä päätöksiä. Se auttaa arvioimaan kysynnän 

ja tarjonnan suhdetta sekä tunnistamaan alan keskeisiä trendejä, kuten teknologian kehitystä ja ku-

luttajien muuttuvia odotuksia. Lääkinnällisten laitteiden alalla analyysin merkitys korostuu, koska 

markkinoilla vaikuttavat tiukat sääntelyvaatimukset, nopeasti kehittyvät innovaatiot ja asiakkaiden 

korkeat laatuodotukset. Hyvä markkina-analyysi tarjoaa yritykselle kattavan näkemyksen markkinoi-

den nykytilasta ja ohjaa kehittämään strategioita, jotka vahvistavat kilpailuasemaa. (Kotler & Keller, 

2016, 210–212.) 

Yritysten on tärkeää tunnistaa sekä omat vahvuutensa että heikkoutensa suhteessa kilpailijoihin. 

SWOT-analyysi on hyödyllinen työkalu tässä prosessissa, sillä se yhdistää yrityksen sisäiset ominai-

suudet ulkoisiin mahdollisuuksiin ja uhkiin. Esimerkiksi lääkinnällisten laitteiden kohdalla vahvuuksia 

voivat olla tuotteen patentoitu rakenne tai käyttäjäystävällisyys, kun taas uhkia voivat aiheuttaa 

markkinoille tulevat halvemmat kopiot tai sääntelymuutokset. SWOT-analyysi auttaa yritystä tunnis-

tamaan, mihin resursseja kannattaa keskittää, ja tarjoaa arvokasta tietoa siitä, miten yritys voi kehit-

tää tuotteitaan ja vastata markkinoiden vaatimuksiin. (Kotler & Keller, 2016, 220–223.) 

Kilpailijoiden analysointi on keskeinen osa markkinatutkimusta, sillä se auttaa yrityksiä ymmärtä-

mään, mitä markkinoilla jo toimivat yritykset tekevät hyvin ja missä ne mahdollisesti epäonnistuvat. 

Tämän tiedon avulla voidaan tunnistaa markkinaraot, joissa omalla tuotteella on erityistä potentiaa-

lia. Lisäksi kilpailija-analyysi antaa arvokasta tietoa kilpailijoiden tuotteiden hinnoittelusta, markki-

nointistrategioista ja teknologisista ratkaisuista. Tämä auttaa yritystä asemoimaan omat tuotteensa 
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tehokkaasti ja erottumaan muista tarjoamalla arvoa, jota kilpailijat eivät pysty yhtä hyvin tuottamaan. 

(Armstrong et al., 2020, 150–153.) 

Ymmärrys kuluttajakäyttäytymisestä on ratkaisevaa lääkinnällisten laitteiden menestykselle. Kulutta-

jien odotukset ja ostopäätöksiin vaikuttavat tekijät vaihtelevat, mutta yleisiä teemoja ovat turvalli-

suus, helppokäyttöisyys ja tuotteen tehokkuus. Esimerkiksi traktiolaitteiden kohdalla kuluttajat odot-

tavat selkeitä tuloksia, kuten kivunlievitystä, mutta myös laitteen olevan helposti saatavilla ja kohtuu-

hintainen. Kuluttajakäyttäytymisen analyysi auttaa yritystä kohdentamaan markkinointinsa oikein ja 

muokkaamaan tuotteitaan vastaamaan asiakkaiden tarpeita. Näin yritys voi rakentaa vahvemman 

asiakassuhteen ja edistää tuotteen pitkäaikaista menestystä markkinoilla. (Kotler & Keller, 2016, 

230–232.) 

Teknologian kehitys on vaikuttanut merkittävästi lääkinnällisten laitteiden markkinoihin. Uudet inno-

vaatiot, kuten älykkäät käyttöliittymät, etäseurantamahdollisuudet ja kestävän kehityksen mukaiset 

materiaalit, ovat muuttaneet markkinoiden dynamiikkaa. Yritykset, jotka pystyvät hyödyntämään 

näitä kehitysaskelia, voivat saavuttaa merkittävää kilpailuetua. Lisäksi innovaatioiden avulla voidaan 

parantaa käyttäjäkokemusta ja laajentaa tuotteiden soveltuvuutta eri asiakasryhmille. Teknologian 

avulla voidaan myös alentaa tuotantokustannuksia ja parantaa tuotteiden laatua, mikä tekee niistä 

entistä houkuttelevampia sekä kotikäyttäjille että terveydenhuollon ammattilaisille. (Armstrong et al., 

2020, 162–165.) 

 



 

22 (53) 

   

 

9 MARKKINA-ANALYYSI 

9.1 Markkinakartoitus 

9.1.1 Markkinoiden nykytilanne maailmalla ja Suomessa 

DataBridgeMarketResearch markkinatutkimusyrityksen tuottaman tutkimuksen mukaan seläntrak-

tiolaitteiden markkinat ovat maailmanlaajuisesti kasvussa. Laitteet ovat tutkimuksen mukaan saavut-

taneet huomattavaa suosiota niiden tehokkuuden ja kyvyn vuoksi hoitaa useita selkävaivoja, kuten 

iskiaiskipua ja skolioosia. Markkinoiden kasvun taustalla on pääasiassa väestön ikääntyminen ja 

selkäsairauksien lisääntyminen. Kasvuun vaikuttavat kuitenkin myös kasvavat synnynnäiset epä-

muodostumat eri ikäryhmissä, jotka johtuvat elämäntapojen muutoksista. Lisäksi terveydenhuollon 

palveluiden parantamiseen tehtävät investoinnit erityisesti kehitysmaissa lisäävät kysyntää selänt-

raktiolaitteille. 

Pohjois-Amerikka on selän traktiolaitteiden johtava alue, ja erityisesti Yhdysvallat on merkittävässä 

roolissa näillä markkinoilla. Tämä johtuu esimerkiksi alueen kasvavasta tarpeesta selkävaivojen hoi-

toon, mikä liittyy lisääntyviin selkäydinhäiriöihin ja selkäleikkauksien yleistymiseen. Lisäksi Pohjois-

Amerikan markkinoiden kehitystä tukee vahva lainsäädännöllinen tuki, joka yhdistettynä alueen ke-

hittyneisiin lääketieteellisiin teknologioihin ja infrastruktuuriin luo suotuisat edellytykset markkinoiden 

kasvulle.  

Vaikka Pohjois-Amerikka dominoi markkinoita, myös Aasian ja Tyynenmeren alueella odotetaan ta-

pahtuvan nopeaa kasvua. Tämä johtuu monista eri tekijöistä, kuten terveydenhuollon infrastruktuurin 

parantumisesta ja laajentumisesta, ikääntyvän väestön määrän kasvusta sekä tietoisuuden lisäänty-

minen selän traktiolaitteiden hyödyistä. Lisäksi kasvava tulojen kasvu ja terveysmatkailun suosio 

ovat olennaisia tekijöitä, jotka edistävät alueen markkinoiden laajentumista. Nämä seikat yhdessä 

luovat Aasian ja Tyynenmeren alueelle potentiaalia tulla yhdeksi nopeimmin kasvavista markkinoista 

selän traktiolaitteiden osalta. (DataBridgeMarketResearch, 2021) 

Euroopassa terveydenhuollon markkinat ovat hyvin kehittyneet, ja ne tarjoavat vankan infrastruktuu-

rin uusien lääketieteellisten innovaatioiden käyttöönotolle, kuten selän traktiolaitteiden. Myös väes-

tön ikääntyminen on yleinen trendi koko Euroopassa, mikä lisää kroonisten sairauksien, kuten eri-

laisten selkäongelmien esiintyvyyttä. Tämä lisää kysyntää tehokkaammille hoitomuodoille, kuten se-

läntraktiolaitteille.  

Suomessa, kuten muissakin Pohjoismaissa, terveydenhuollon palvelut ovat korkeatasoisia, ja väestö 

on yleisesti todella tietoinen terveydenhuollon vaihtoehdoista. Suomessa terveydenhuollon järjes-

telmä tukee uusien lääketieteellisen laitteiden käyttöönottoa ja tarjoaa potilaille pääsyn nykyaikaisiin 

hoitomuotoihin. Suomessa on myös vahva tutkimus- ja kehitystoiminta, mikä edistää innovatiivisten 

ratkaisujen, kuten selän traktiolaitteiden, kehittämistä ja käyttöönottoa. (EuropeanComission, 2024) 

9.1.2 Markkinoiden nykytilanteen vaikutus kysyntään ja tarjontaan 

Selkäongelmien yleistyminen ja väestön ikääntyminen ovat keskeisiä tekijöitä, jotka kasvattavat se-

läntraktiolaitteiden kysyntää nykyisillä markkinoilla. Ikääntyvät ihmiset kärsivät usein selkävaivoista, 

mikä lisää tarvetta tehokkaammille ja turvallisemmille hoitomuodoille. Tämä on johtanut teknologian 
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kehitykseen selän traktiolaitteiden alueella, missä uudet, vähemmän invasiiviset laitteet ovat paran-

taneet hoitotuloksia ja houkutelleet lisää käyttäjiä. 

Nämä edistykset ovat myös vaikuttaneet laitteiden tarjontaan, sillä valmistajat pyrkivät vastaamaan 

kasvavaan kysyntään kehittämällä entistä monipuolisempia ja tehokkaampia tuotteita. Markkinoiden 

laajentuminen kehittyvillä talousalueilla on luonut uusia mahdollisuuksia yrityksille, jotka pyrkivät laa-

jentamaan toimintaansa ja saavuttamaan uusia asiakasryhmiä. 

Markkinoiden kehityksen myötä myös kilpailu on kiristynyt, mikä pakottaa toimijoita innovoimaan ja 

parantamaan tarjontaansa jatkuvasti. Tämä dynaaminen ympäristö tarjoaa sekä mahdollisuuksia 

että haasteita valmistajille, jotka pyrkivät pysymään kilpailukykyisinä ja vastaamaan markkinoiden 

muuttuviin vaatimuksiin. (DataBridgeMarketResearch, 2023) 

9.2 Kilpailija-analyysi 

9.2.1 Tekstianalyysi kilpailijoiden tuotteista 

Selän traktiolaitteiden markkinat ovat erittäin kilpailukykyiset, ja alalla toimivat merkittävät yritykset, 

kuten Saunders Group Inc., Scrip Inc., BTL, Fisher Traction ja Nubax. Nämä yritykset tarjoavat ke-

hittyneitä ratkaisuja selkävaivojen hoidon kasvavaan tarpeeseen. Yritysten tuotteet tähtäävät hoito-

tulosten parantamiseen ja käyttäjäystävällisiin ratkaisuihin, jotka vähentävät invasiivisiä toimenpiteitä 

ja auttavat kohentamaan potilaiden elämänlaatua. Toimijoiden innovatiiviset ratkaisut sijoittuvat ter-

veydenhuollon teknologian kärkeen ja pyrkivät tuotteillaan vastaamaan ajankohtaisiin haasteisiin 

selänhoitoalalla. Näiden viiden yrityksen johtavia tuotteita analysoidaan tarkastelemalla niiden käyt-

tökohteita, toimintaperiaatteita, hinnoittelua, erityispiirteitä, käyttäjäystävällisyyttä ja menestysteki-

jöitä. 

Saunders Group Inc.: 

Saunders Lumbar Home Traction Device on kehitetty tarjoamaan tehokasta ja mukavaa kotihoitoa 

selkäkipuihin ilman kirurgisia toimenpiteitä. Laite mahdollistaa alaselän turvallisen ja hallitun veny-

tyksen, mikä auttaa lievittämään esimerkiksi iskiasvaivoja sekä parantamaan ryhtiä. Laitteen hinta 

on 750–800 euroa, ja sen erityispiirteisiin kuuluu helppokäyttöiset mittarit, joiden avulla käyttäjä voi 

säätää venytyksen voimakkuutta jopa 90 kiloon asti. Käyttäjäystävällisyytensä ja toimivuutensa ansi-

osta tämä laite on erinomainen vaihtoehto niille, jotka etsivät kotona käytettävää ratkaisua selkäon-

gelmiin. Sen yksinkertainen asennus ja käyttö tekevät siitä houkuttelevan vaihtoehdon, joka tarjoaa 

tehokasta hoitoa ilman terveydenhuollon ammattilaisten apua. 

Laitteen suunnittelu tukee itsenäistä käyttöä, mikä tekee siitä erityisen käyttäjäystävällisen. Se tar-

joaa tehokkaan traktiomenetelmän selkäkipujen lievittämiseksi, mutta sen korkea hinta voi olla 

haaste joillekin asiakkaille. Yksinkertainen toimintaperiaate ei myöskään välttämättä vastaa kaikkien 

käyttäjien tarpeita, mikä avaa mahdollisuuksia kehittää laitteeseen uusia, edistyneempiä ominai-

suuksia. Menestystekijöihin kuuluvat laitteen selkeys, helppokäyttöisyys ja kyky tuottaa konkreettisia 

tuloksia ilman ammattilaisen apua. Kilpailuetua voisi hakea tarjoamalla tuotteeseen entistä yksilölli-

sempiä ja käyttäjälähtöisempiä ratkaisuja. (PerformanceHealth, ei pvm) 
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Scrip Hessco: 

Complete Lumbar Traction System - Hi-Low Traction Table Package on suunniteltu tarjoamaan am-

mattitasoista ja tarkasti kohdennettua hoitoa selkävaivoihin ilman kirurgisia toimenpiteitä. Laitteen 

monipuoliset ominaisuudet, kuten säädettävä hoitopöytä ja tehokas vetolaite, mahdollistavat selkä-

rangan tarkan venyttämisen jopa 90 kilon voimalla. 6000–6500 euron hintainen laite tarjoaa kattavia 

mukavuus- ja turvallisuusominaisuuksia, kuten erityisesti suunnitellut tukivyöt ja tyynyt, jotka varmis-

tavat potilaan hyvinvoinnin hoidon aikana. Laitteen helppo käyttö ja monipuolisuus tekevät siitä hou-

kuttelevan valinnan erityisesti klinikoille ja sairaaloille, jotka etsivät laadukasta ja tehokasta ratkaisua 

selkäongelmien hoitoon. 

Laitteen korkeahko hinta heijastaa sen monipuolisia ominaisuuksia, mutta voi olla este joillekin asia-

kasryhmille. Markkinoille asemoituminen painottuu kohdennettuihin hoitoihin ja monikäyttöisyyteen, 

mikä luo mahdollisuuksia laajentaa sen soveltuvuutta eri hoitomuotoihin ja asiakasryhmiin. Menes-

tyksen taustalla on sen kyky yhdistää kehittynyt teknologia ja käyttäjämukavuus, mikä mahdollistaa 

tehokkaat hoitotulokset terveydenhuollon ammattilaisille. Kilpailuedun säilyttämiseksi laitteen ominai-

suuksia voidaan kehittää edelleen entistä yksilöllisemmäksi ja asiakkaiden tarpeisiin räätälöidyksi. 

(ScripHessco, ei pvm) 

BTL: 

BTL Spinal Decompression Premium on suunniteltu tarjoamaan edistynyttä ja tarkasti säädeltyä ei-

kirurgista hoitoa selkäkipuihin. Sen automaattiset dekompressiotoiminnot sekä säädettävät hoitoase-

tukset, kuten tukivyöt ja erilaisten hoitoasentojen mahdollisuudet, tekevät laitteesta helppokäyttöisen 

sekä hoitohenkilökunnalle että potilaalle. Laitteen hinta on 80 000–85 000 euroa, mikä voi olla 

haaste joillekin asiakkaille, mutta sen laajat ominaisuudet, kuten lämmitettävät tyynyt ja lempeä 

LED-valaistus, tuovat mukavuutta hoitotilanteisiin ja tekevät siitä houkuttelevan valinnan monille kli-

nikoille. 

BTL Spinal Decompression Premiumin vahvuuksiin kuuluu sen kyky tarjota tarkasti kohdistettua, 

tehokasta hoitoa yhdistettynä korkeaan teknologiaan, mikä edistää merkittävästi 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 edistyneenä hoitoratkaisuna selkävaivoihin, ja vaikka 

se kattaa monia hoitotarpeita, markkinarakoja saattaisi löytyä esimerkiksi henkilökohtaisempien hoi-

tosuunnitelmien ja lisävarusteiden osalta. 

BTL:n menestys perustuu innovaatioihin ja kykyyn tarjota korkealaatuisia, teknologialtaan edisty-

neitä ratkaisuja. Kilpailustrategiana on korostaa näitä vahvuuksia markkinoinnissa ja tuotekehityk-

sessä, erityisesti kohdentamalla niitä kliinisiin ympäristöihin, 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 alaselän ki-

puihin kotona. Sen suunnittelu painottaa käyttäjäystävällisyyttä, ja dynaaminen vetovoima tekee lait-

teen käytöstä helppoa missä tahansa. Kompaktin muotoilunsa ja kannettavuutensa ansiosta se sopii 

erityisesti liikkuville käyttäjille, jotka tarvitsevat helpon ratkaisun kivunlievitykseen. Laitteen hinta on 
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150–200 euroa, mikä tekee siitä kilpailukykyisen vaihtoehdon monille asiakkaille. Mukana tulevat 

lisävarusteet, kuten polvituet ja kantolaukku, lisäävät laitteen arvoa ja käyttömukavuutta. 

Vaikka Fisher Traction on FDA-hyväksytty, mikä korostaa sen turvallisuutta ja luotettavuutta, sen 

yksinkertainen toiminnallisuus voi rajoittaa laitteen käyttöä monimutkaisempien selkävaivojen hoita-

misessa. Tämän vuoksi markkinarakoja jää hyödyntämättä, erityisesti niille käyttäjille, jotka kaipaa-

vat edistyneempiä hoitoja. Asiakaspalautteiden mukaan laite saa kiitosta tehokkuudestaan ja help-

pokäyttöisyydestään, mutta osa käyttäjistä toivoisi enemmän räätälöintimahdollisuuksia. Fisher Trac-

tionin menestystekijät ovat sen käytännöllisyys ja kannettavuus, ja kilpailuetuja voidaan vahvistaa 

jatkamalla näiden ominaisuuksien kehittämistä ja tuomalla markkinoille entistä monipuolisempia rat-

kaisuja. (FisherTraction, ei pvm) 

Nubax: 

Nubax Therapeutic Back Stretch Machine on suunniteltu tarjoamaan käyttäjille yksinkertainen ja te-

hokas keino lievittää selkäkipuja kotona. Laite keskittyy lempeään selkärangan venyttämiseen, mikä 

parantaa liikkuvuutta ja lievittää kipuja, ja sen säännöllinen käyttö suositellaan kolme kertaa päi-

vässä. Yksi laitteen vahvuuksista on sen helppokäyttöisyys ja kestävyys, ja se on erityisen suosittu 

niiden keskuudessa, jotka etsivät kotona toteutettavaa, ei-invasiivistä hoitomuotoa selkävaivoihin. 

Hinta on 400–450 euroa, joka asettaa Nubaxin kohtuulliseen hintaluokkaa. Tämä tekee siitä houkut-

televan vaihtoehdon budjettitietoisille käyttäjille. 

Asiakaspalautteet ovat olleet enimmäkseen positiivisia, kiitosta saaden erityisesti laitteen tehokkuu-

desta selkäkivun lievityksessä ja sen helppokäyttöisyydestä. Toisaalta jotkut käyttäjät ovat kaivan-

neet laitteeseen lisää mukautusmahdollisuuksia, sillä yksinkertainen toimintaperiaate ei välttämättä 

vastaa kaikkien vaatimuksiin. Nubaxin asemoituminen markkinoille perustuu sen edullisuuteen ja 

luotettavuuteen, mutta se kilpailee erityisesti saman hintaluokan kotikäyttölaitteiden kanssa. Vaikka 

laite on edullinen, markkinarakoja voisi hyödyntää kehittämällä lisäominaisuuksia tai lisävarusteita, 

jotka mahdollistaisivat yksilöllisemmän hoitokokemuksen. Näin Nubax voisi tavoittaa myös vaativam-

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

9.2.2 Kilpailevien tuotteiden yhdistävät tekijät 

Kilpailijoiden tuotteissa selkärangan traktion hyödyntäminen on keskeinen tekninen ominaisuus, joka 

yhdistää kaikki analysoidut laitteet. Traktiomekanismin avulla lievitetään selkäkipuja vähentämällä 

hermopainetta ja laajentamalla nikamavälejä, mikä auttaa erityisesti iskias- ja välilevyongelmien hoi-

dossa. Näissä laitteissa on myös yhteistä säädettävyys, sillä vetovoiman ja hoitojaksojen kestoa voi 

säätää joko manuaalisesti tai digitaalisen käyttöliittymän kautta käyttäjän tarpeiden mukaan. Lisäksi 

laitteet pystyvät toteuttamaan sekä jatkuvaa että katkonaista traktiota, mikä mahdollistaa hoidon rää-

tälöimisen eri kehon osille ja vaivoille. Tämä monipuolisuus antaa käyttäjille enemmän kontrollia ja 

joustavuutta hoidon aikana. 

Käytettävyydessä laitteet erottuvat helppokäyttöisyydellään ja kotihoitoon soveltuvuudellaan, mikä 

mahdollistaa hoidon toteuttamisen ilman ammattilaisen jatkuvaa valvontaa. Useimmat laitteet ovat 

kevyitä ja helposti siirrettäviä, mikä parantaa niiden käytettävyyttä kotona tai matkoilla. Lisäksi sää-
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dettävät osat, kuten tukivyöt ja lisävarusteet, lisäävät mukavuutta ja varmistavat, että hoito on turval-

lista ja miellyttävää. Kaiken kaikkiaan nämä tuotteet tarjoavat monipuolisia ratkaisuja erilaisten sel-

kävaivojen hoitoon, mikä tekee niistä houkuttelevia laajan käyttäjäkunnan keskuudessa. 

9.3 Taulukkovertailu viiden kilpailijan tuotteista 

Analysoitujen laitteiden hinta, markkina-asema ja saatavuus vaihtelevat merkittävästi. Tämän vuoksi 

vertailutaulukkoa hyödynnetään selkeyttämään näiden laitteiden teknisiä ominaisuuksia, käytettä-

vyyttä ja hintatasoa. Lisäksi kohderyhmiä ja brändien asemaa markkinoilla tuodaan esille. Taulu-

kossa esitetään myös yrityksen tuote rinnalla, mikä mahdollistaa sen suorituskyvyn ja ominaisuuk-

sien vertaamisen johtaviin kilpailijoihin. Tämä vertailu tarjoaa kattavan yleiskuvan markkinoiden ny-

kytilanteesta ja korostaa tuotteen ainutlaatuisia etuja ja soveltuvuutta kohdennettuihin tarpeisiin. 
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Taulukko 1. Vertailu kilpailevista tuotteista  
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9.3.1 Kilpailijaedut- ja haasteet 

Painless Backin tekniset ominaisuudet, erityisesti tarkasti kohdennettava traktiotoiminto ja helppo-

käyttöisyys, tarjoavat merkittäviä kilpailuetuja, jotka tekevät siitä houkuttelevan vaihtoehdon monen-

laisille käyttäjäryhmille. Erityisen hyödyllinen tämä ominaisuus on käyttäjille, jotka tarvitsevat täsmäl-

listä hoitoa yksittäisten nikamien alueelle. Laitteen kyky tarjota tarkasti kohdistettua hoitoa ilman ul-

kopuolista apua tukee sen itsenäistä käyttöä ja vastaa kotikäytön tarpeisiin tehokkaasti. Tämä antaa 

käyttäjille vapauden suorittaa hoitoa omassa tahdissaan ilman jatkuvaa ammattilaisen valvontaa, 

mikä on merkittävä etu erityisesti niille, joilla ei ole säännöllistä pääsyä terveydenhuollon palveluihin. 

Kilpailuympäristö tuo kuitenkin omat haasteensa. Suuremmat kilpailijat, kuten BTL ja Saunders 

Group Inc., ovat jo tunnettuja toimijoita alalla, ja heidän vakiintunut markkina-asemansa sekä suu-

remmat resurssinsa tuotekehityksessä ja markkinoinnissa asettavat Painless Backille haasteita 

markkinoille pääsyssä. Laite keskittyy kuitenkin suomalaisiin markkinoihin, joten nämä kansainväli-

set kilpailijat eivät ole suora uhka sen markkinaosuudelle kotimaassa. Näillä suuremmilla toimijoilla 

on laaja valikoima traktiolaitteita, joissa on usein edistyneitä automaatio-ominaisuuksia ja laajemmat 

säädettävät toiminnot, jotka voivat houkutella erityisesti ammattilaiskäyttöön suuntautuneita asiak-

kaita. 

Painless Backin kilpailuetu perustuu sen kykyyn tarjota yksinkertainen mutta tehokas ratkaisu koti-

käyttöön. Helppokäyttöisyyden ja selkeiden toimintojen ansiosta se on erityisen houkutteleva vaihto-

ehto käyttäjille, jotka arvostavat mutkatonta käyttöä. Lisäksi käytännönläheinen rakenne tekee siitä 

turvallisen ja helpon käyttää. Yksinkertaisuudestaan huolimatta sen mukautuvuus mahdollistaa sen 

käytön erilaisten selkävaivojen hoitoon, tarjoten kohdennetumpaa ja käyttäjälähtöistä ratkaisua pe-

rinteisten ammattilaislaitteiden rinnalla. 

Markkinastrategiassa keskittyminen Painless Backin itsenäisen käytön arvoon ja helppouteen voi 

vahvistaa sen kilpailuasemaa. Kun kohderyhmä saa selkeän viestin tuotteen tarjoamista konkreetti-

sista hyödyistä, kuten tehokkaasta kivunlievityksestä ja helppokäyttöisyydestä, voi laite asemoitua 

vahvemmin kuluttajien mielissä ja erottautua suurista toimijoista. 

9.4 Kuluttajakäyttäytyminen 

Kotlerin, Armstrongin, Harrisin & Piercyn Principles of Marketing (2017) tarjoaa arvokasta tietoa, jota 

voidaan soveltaa kuluttajakäyttäytymisen trendien analysointiin erityisesti nykyajan markkinoinnissa. 

Teoksessa käsitellään muun muassa, kuinka käyttäjälähtöisyys, teknologian integrointi ja kestävä 

kehitys vaikuttavat markkinointiin, ja näitä suuntauksia voidaan hyödyntää selkärangan traktiolaittei-

den kehittämisessä ja markkinoinnissa. 

Painless Back-laitteen kehityksessä on huomioitu käyttäjien tarve itsenäiseen ja turvalliseen kotihoi-

toon. Kirjoittajat kuvaavat käyttäjälähtöisyyttä siitä näkökulmasta, että nykypäivän kuluttajat arvosta-

vat tuotteita, jotka mahdollistavat joustavan ja yksilöllisen hoitokokemuksen (Kotler, et al., 2017, 

203–205.) Painless Back vastaa näihin tarpeisiin tarjoamalla tarkasti kohdennettua traktiota ilman 

ulkopuolista apua, mikä lisää käyttäjäkokemuksen laatua ja parantaa laitteen käytettävyyttä erityi-

sesti kotikäytössä. 
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Teknologian integrointi on toinen keskeinen trendi, joka tukee käyttäjiä hoitotulosten seurannassa ja 

hoidon mukauttamisessa omien mieltymysten mukaan. Kirjoittajat mainitsevat teknologian merkityk-

sen käyttäjäkokemuksen parantamisessa ja sitouttavuuden lisäämisessä (Kotler, et al., 2017, 250–

252.), mikä on tärkeää myös Painless Backin kaltaisille laitteille. Teknologian avulla laite voi esimer-

kiksi tarjota digitaalista seurantaa tai muita käyttäjää ohjaavia ominaisuuksia, jotka parantavat hoi-

don tarkkuutta ja mukavuutta. 

Kestävä kehitys on noussut keskeiseksi tekijäksi kuluttajien päätöksenteossa, ja kirjoittajat korosta-

vat kestävyyden roolia brändiuskollisuuden rakentamisessa (Kotler, et al., 2017, 300–303.) Tämä on 

merkittävä etu Painless Backille, sillä ekologiset ja pitkäikäiset materiaalit tukisivat laitteen houkutte-

levuutta ympäristötietoisille kuluttajille ja lisäisivät tuotteen arvoa markkinoilla. Näiden innovaatioiden 

huomioiminen auttaa Painless Backia vastaamaan kuluttajien tarpeisiin yhä kokonaisvaltaisemmin ja 

vahvistamaan asemaansa markkinoilla.  

9.5 Tuotekehitys ja innovaatiot 

Yksi nykyisen tuotekehityksen keskeisistä trendeistä on käyttäjälähtöisyyden korostaminen, jossa 

kuluttajien yksilölliset tarpeet ja toiveet ohjaavat tuotteiden suunnittelua ja mukauttamista (Kotler, et 

al., 2017, 34–36). Painless Backin kohdalla käyttäjälähtöisyys näkyy erityisesti siinä, että laitetta on 

helppo käyttää kotona ilman ulkopuolista apua, mikä mahdollistaa itsenäisen selkähoidon. 

Teknologian rooli tuotteiden käyttökokemuksen parantamisessa ja asiakassitoutumisen lisäämi-

sessä on myös merkittävä. Teknologian integrointi tuotekehitykseen mahdollistaa tarkemman hoidon 

ja joustavamman käytön, mikä tukee Painless Backin kaltaisia tuotteita, joiden tavoitteena on tarjota 

käyttäjille hoitotulosten seurantaa ja ohjausta käyttöön sekä mukauttaa hoitoasetuksia yksilöllisten 

tarpeiden mukaan (Kotler, et al., 2017, 54–56.) Tällaiset digitaaliset ominaisuudet eivät vain lisää 

käyttäjäystävällisyyttä, vaan myös parantavat asiakastyytyväisyyttä. 

Kestävyyden ja ympäristöystävällisyyden merkitys korostuu yhä enemmän, sillä vastuullinen tuo-

tanto ja ekologiset materiaalit ovat kuluttajien suosiossa. Kestävän kehityksen periaatteet, kuten pit-

käikäisten materiaalien hyödyntäminen ja vastuullinen tuotanto, voivat lisätä brändin uskottavuutta 

kuluttajien silmissä ja vahvistaa markkinointiviestiä (Kotler, et al., 2017, 78-80.) Tämä avaa Painless 

Backille mahdollisuuden houkutella ympäristötietoisia kuluttajia ja parantaa sen kilpailuasemaa. 

Näiden tuotekehityssuuntausten hyödyntäminen tarjoaa Painless Backille mahdollisuuden vastata 

kuluttajien tarpeisiin monipuolisemmin ja vahvistaa asemaansa kotikäyttöisten traktiolaitteiden mark-

kinoilla. 

9.6 SWOT-analyysi 

SWOT-analyysi tarjoaa kattavan näkymän selän traktiolaitteiden markkinoihin arvioimalla laitteen 

keskeisiä vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Analyysi auttaa hahmottamaan, miten 

erilaiset sisäiset ja ulkoiset tekijät vaikuttavat laitteen kilpailuasemaan, houkuttelevuuteen ja menes-

tysmahdollisuuksiin nykyisillä markkinoilla ja hoitokäytännöissä. Tämän analyysin avulla voidaan 

tunnistaa strategisia toimenpiteitä, joiden avulla laite voi vastata markkinan kehityssuuntiin ja hyö-

dyntää alan kasvumahdollisuuksia. Alla esitellään SWOT-analyysin tulokset, jotka pohjautuvat ajan-

kohtaisiin trendeihin ja markkinatilanteeseen. 
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Taulukko 2. SWOT-analyysi 
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10 SÄÄNTELY JA STANDARDIT 

10.1 Sääntely-ympäristö ja lainsäädäntö 

10.1.1 EU-lainsäädäntö: Lääkinnällisten laitteiden asetus (MDR) 

Euroopan unionin alueella lääkinnällisten laitteiden markkinoille tuontia säätelee Medical Device Re-

gulation (MDR) eli asetus (EU) 2017/745, joka tuli voimaan 26. toukokuuta 2021. MDR korvasi aiem-

man lääkinnällisiä laitteita koskevan direktiivin ja on suoraan sovellettavaa lainsäädäntöä kaikissa 

EU-maissa. Tämä asetus määrittelee vaatimukset, jotka lääkinnällisten laitteiden tulee täyttää, jotta 

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

10.1.2 Keskeiset MDR vaatimukset 

CE-merkintä: Lääkinnällisen laitteen tulee saada CE-merkintä, joka osoittaa, että tuote täyttää EU:n 

lainsäädännön asettamat vaatimukset. CE-merkintä edellyttää, että valmistaja osoittaa laitteen ole-

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

Riskiluokitus: Lääkinnälliset laitteet jaetaan eri riskiluokkiin (luokat I, II a, II b ja III) laitteen käyttötar-

koituksen ja siihen liittyvien riskien perusteella. Tämä luokitus vaikuttaa siihen, kuinka tiukat vaati-

mukset laitteen sertifioinnille asetetaan (Fimea, 2023). 

- Riskiluokka I (Matalan riskin laitteet): Luokan I lääkinnälliset laitteet ovat tyypillisesti matalan 

riskin laitteita, kuten laastarit, silmälasit ja pyörätuolit. Näitä laitteita käytetään kehon ulko-

puolella tai ne joutuvat vain hetkellisesti kosketuksiin ihon kanssa. Useimmat luokan I laitteet 

voidaan tuoda markkinoille valmistajan oman ilmoituksen perusteella ilman ulkopuolista tar-

kastusta, mutta tietyt laitteet, kuten steriilit tai mittaustoimintoa sisältävät laitteet, voivat edel-

lyttää ilmoitetun laitoksen arviointia. 

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

- Riskiluokka II a (Keskiriskin laitteet, lyhytaikainen käyttö): Luokan II a laitteet ovat keskiriskin 

laitteita, jotka joutuvat kosketuksiin kehon kanssa, mutta niiden käyttö on yleensä lyhytai-

kaista (alle 30 päivää). Näihin laitteisiin kohdistuu tiukempia vaatimuksia, ja niiden vaatimus-

tenmukaisuuden arvioinnissa vaaditaan ilmoitetun laitoksen osallistumista. Laitteet voivat 

sisältää esimerkiksi sähköisiä komponentteja tai lääkeannostelujärjestelmiä. (EUR-Lex, 

2023) 

- Esimerkkejä: Hammastäytteet, ultraäänilaitteet, infuusiosäiliöt (EUR-Lex, 2023). 

- Riskiluokka III (Korkean riskin laitteet): Luokan III laitteet ovat korkean riskin lääkinnällisiä 

laitteita, jotka yleensä implantoidaan kehoon tai vaikuttavat suoraan elintärkeisiin toimintoi-

hin. Näiden laitteiden vaatimustenmukaisuuden arvioinnissa vaaditaan erityisen tiukkoja me-

nettelyjä, mukaan lukien kattavat kliiniset tutkimukset ja ilmoitetun laitoksen suorittama arvi-

ointi. (EUR-Lex, 2023) 

- Esimerkkejä: Sydämentahdistimet, sydänventtiilit, insuliinipumput (EUR-Lex, 2023). 

Vaatimustenmukaisuuden arviointi: Laitteen riskiluokasta riippuen valmistajan on suoritettava vaati-

mustenmukaisuuden arviointimenettely, joka voi sisältää mm. kliinisiä arviointeja ja sertifiointilaitok-

sen (notified body) tarkastuksen (Fimea, 2023). 
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Tekninen dokumentaatio: Valmistajan on laadittava kattava tekninen dokumentaatio, joka sisältää 

laitteen suunnittelun, valmistusprosessin, riskianalyysin, kliiniset tiedot sekä käytön ohjeistuksen 

(EUR-Lex, 2023). 

10.1.3 Suomen lainsäädäntö 

Suomessa lääkinnällisten laitteiden markkinoille tuontia säätelee EU MDR-asetuksen lisäksi kansal-

linen lainsäädäntö. Suomessa lääkinnällisiä laitteita valvoo Lääkealan turvallisuus- ja kehittämiskes-

kus (Fimea). 

Keskeisiä Suomen lainsäädännön piirteitä ovat: 

Ilmoitus Fimealle: Lääkinnällisten laitteiden valmistajien, maahantuojien ja jakelijoiden on tehtävä 

ilmoitus Fimealle, erityisesti luokkaan I kuuluvien laitteiden osalta, jotka eivät vaadi ulkopuolista vaa-

timustenmukaisuuden arviointia (Fimea, 2023). 

Valvonta ja jäljitettävyys: Valmistajilla ja jakelijoilla on velvollisuus ylläpitää laitteen jäljitettävyyttä, 

jotta mahdollisissa ongelmatilanteissa voidaan nopeasti tunnistaa ja poistaa vialliset tuotteet markki-

noilta (Fimea, 2023). 

10.1.4 Muut huomioitavat asiat 

Kliiniset tutkimukset: Jos uusi laite on innovatiivinen eikä sen turvallisuutta tai suorituskykyä voida 

täysin todistaa aikaisempien vastaavien laitteiden pohjalta, voidaan tarvita kliinisiä tutkimuksia en-

nen markkinoille tuontia (Fimea, 2023). 

Markkinavalvonta ja jälkivalvonta: Lääkinnällisten laitteiden valmistajien tulee seurata laitteen suori-

tuskykyä ja turvallisuutta sen jälkeen, kun se on tuotu markkinoille. MDR-asetus asettaa tiukat vaati-

mukset jälkivalvontamenettelyille (EUR-Lex, 2023). 

Pakolliset merkinnät ja käyttöohjeet: Lääkinnällisissä laitteissa tulee olla asianmukaiset merkinnät ja 

suomenkieliset käyttöohjeet, jotka täyttävät MDR vaatimukset (Valvira, 2023). 

10.1.5 Standardit ja laatujärjestelmät 

Lääkinnällisten laitteiden valmistajien on yleensä noudatettava kansainvälisiä standardeja, kuten 

ISO 13485 -standardia, joka määrittelee laatujärjestelmän vaatimukset lääkinnällisten laitteiden val-

mistuksessa. Tämä laatujärjestelmä on tärkeä osa vaatimustenmukaisuuden arviointia ja auttaa 

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

10.2 CE-merkintä ja muut sertifikaatit 

Lääkinnällisen laitteen CE-merkintä on olennainen osa laitteen markkinoille tuontiprosessia Euroo-

pan unionin alueella. CE-merkintä osoittaa, että laite täyttää kaikki asiaankuuluvat EU:n turvallisuus-

, suorituskyky- ja ympäristövaatimukset. Lisäksi on muita mahdollisesti vaikuttavia sertifikaatteja, 

jotka varmistavat laitteen turvallisuuden, laadun ja toiminnan. 

CE-merkintä lääkinnällisille laitteille: 
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CE-merkintä on pakollinen kaikille lääkinnällisille laitteille, jotka saatetaan markkinoille EU:n alueella. 

Lääkinnällisten laitteiden CE-merkinnän saaminen edellyttää, että laite täyttää Medical Device Regu-

lation (MDR, EU 2017/745) -asetuksen vaatimukset. Tämä tarkoittaa, että laitteen on oltava turvalli-

nen, suorituskykyinen ja käytettäväksi tarkoitettu. Prosessi alkaa laitteen riskiluokituksen määrittämi-

sestä, ja sen jälkeen valmistajan on suoritettava vaatimustenmukaisuuden arviointi, joka voi sisältää 

riskianalyysin, teknisen dokumentaation ja kliinisen arvioinnin (EUR-Lex, 2023). 

CE-merkinnän myöntämiseen voi liittyä seuraavat vaiheet: 

Teknisen dokumentaation laatiminen: Tämä dokumentaatio sisältää kaikki tiedot laitteen suunnitte-

lusta, valmistuksesta ja turvallisuudesta. Riskianalyysi ja kliininen arviointi: Valmistajan on arvioitava 

laitteen riskit ja esitettävä todisteet sen kliinisestä suorituskyvystä. Ilmoitettu laitos (Notified Body): 

Jos laite kuuluu riskiluokkiin II a, II b tai III, ilmoitetun laitoksen on arvioitava laitteen vaatimustenmu-

kaisuus ennen CE-merkinnän myöntämistä (EUR-Lex, 2023). Kun CE-merkintä on myönnetty, laite 

voidaan laillisesti saattaa markkinoille kaikissa EU-maissa ilman lisäsertifiointia. 

10.3 Eettiset kysymykset ja potilasturvallisuus 

Lääkinnällisten laitteiden kehittämisessä ja markkinoille saattamisessa eettiset kysymykset ja poti-

lasturvallisuus ovat ensisijaisen tärkeitä. Uuden selän traktiolaitteen kohdalla nämä kysymykset liitty-

vät erityisesti laitteen turvallisuuteen, tehokkuuteen ja siihen, että laitteen käyttö on potilaan kannalta 

oikeudenmukaista ja asianmukaista. Lääkinnällisten laitteiden kehittämiseen liittyy useita eettisiä 

kysymyksiä, jotka on huomioitava koko tuotekehitysprosessin ajan. Keskeiset eettiset periaatteet, 

joita on noudatettava, ovat hyvän tekemisen periaate (beneficence), haittojen välttäminen (non-ma-

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

Laitteen tulee tuottaa potilaalle hyötyä ja parantaa hänen terveydentilaansa. Tämä tarkoittaa, että 

laitteen kehittämisessä on pyrittävä siihen, että se vähentää kipua, parantaa toimintakykyä tai muu-

ten parantaa potilaan elämänlaatua (Fimea, 2023). Samalla laitteen ei tule aiheuttaa potilaalle tar-

peetonta haittaa tai riskiä. Kehitysvaiheessa on arvioitava kaikki mahdolliset riskit ja varmistettava, 

että laitteen käyttö on turvallista. Tämä periaate on keskeinen riskienhallintaprosessissa, joka on 

standardoitu ISO 14971 -standardissa (SFS, 2023). 

Laitteen tulee olla saatavilla kaikille potilaille, joita se voisi hyödyttää, riippumatta heidän sosioeko-

nomisesta asemastaan, iästään, sukupuolestaan tai muista henkilökohtaisista tekijöistä. Tämä tar-

koittaa, että laitteen hinnoittelun, saatavuuden ja jakelun tulee olla oikeudenmukaista. Potilailla on 

myös oikeus tehdä omat päätöksensä terveydenhoidostaan, mukaan lukien päätös käyttää tai olla 

käyttämättä kyseistä laitetta. Laitteen käytön tulee perustua potilaan tietoiseen suostumukseen, ja 

potilaan on saatava riittävästi tietoa laitteen hyödyistä ja riskeistä ennen päätöksen tekemistä 

(Fimea, 2023). 

Potilasturvallisuus on yksi keskeisimmistä kysymyksistä lääkinnällisten laitteiden kehittämisessä ja 

käytössä. Se tarkoittaa sitä, että laite on suunniteltu ja valmistettu siten, että se minimoi riskit ja mak-

simoi turvallisuuden. Potilasturvallisuuden varmistamiseksi seuraavat toimenpiteet ovat välttämättö-

miä: kliiniset arvioinnit ja testaukset, riskienhallinta, jälkivalvonta ja haittatapahtumien raportointi 

sekä informaation antaminen potilaalle. 
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Ennen kuin selän traktiolaite voidaan tuoda markkinoille, sen turvallisuus ja suorituskyky on varmis-

tettava kliinisillä arvioinneilla ja testeillä. Tämä sisältää laitteen testaamisen todellisissa käyttöolo-

suhteissa, jotta voidaan varmistaa, että se toimii odotetulla tavalla eikä aiheuta odottamattomia hait-

tavaikutuksia (EUR-Lex, 2023). Riskienhallinta on jatkuva prosessi, jossa arvioidaan ja hallitaan lait-

teen käyttöön liittyviä riskejä. ISO 14971 -standardin mukaisesti riskienhallinnan tulee kattaa koko 

laitteen elinkaari, suunnittelusta ja kehittämisestä aina markkinoilla olevan laitteen seurantaan asti 

(SFS, 2023). 

Kun laite on markkinoilla, valmistajan vastuulla on seurata jatkuvasti sen turvallisuutta. Tämä sisäl-

tää käyttäjäpalautteen keräämisen ja mahdollisten haittatapahtumien raportoinnin viranomaisille. Jos 

laitteessa havaitaan vakavia ongelmia, sen markkinoilta poistaminen tai päivittäminen on välttämä-

töntä (Fimea, 2023). Potilasturvallisuuteen liittyy myös se, kuinka hyvin potilas ymmärtää laitteen 

käytön. Potilaan tulee saada selkeä ja kattava käyttöohjeistus, joka sisältää tiedot laitteen oikeasta 

käytöstä, mahdollisista riskeistä ja siitä, milloin laitteen käyttöä ei suositella. Lisäksi potilaan tulee 

saada tietoa laitteen käytön tavoitteista ja siitä, miten sen käyttö voi vaikuttaa hänen terveydenti-

laansa. 

Potilasturvallisuuteen liittyy myös laitteen käyttäjän eli esimerkiksi fysioterapeutin tai potilaan itsensä 

vastuu. Ammattilaisen tulee varmistaa, että laitetta käytetään asianmukaisesti ja turvallisesti. Poti-

laan kohdalla on tärkeää, että hän ymmärtää laitteen käytön ohjeet ja noudattaa niitä tarkasti, jotta 

laite ei aiheuta vahinkoa tai heikennä terveyttä. 

Selän traktiolaitteen kehittämisessä ja käytössä on otettava huomioon useita eettisiä kysymyksiä ja 

varmistettava potilasturvallisuus. Hyvän tekemisen, haittojen välttämisen, oikeudenmukaisuuden ja 

potilaan itsemääräämisoikeuden periaatteet ohjaavat laitteen kehitysprosessia. Potilasturvallisuuden 

varmistaminen edellyttää huolellista kliinistä arviointia, riskienhallintaa, jatkuvaa jälkivalvontaa ja sel-

keää tiedon antamista potilaalle. 



 

37 (53) 

   

 

11 OPINNÄYTETYÖMME EETTISET KYSYMYKSET 

Opinnäytetyön toteutuksessa on tärkeää huomioida eettiset näkökohdat, jotka liittyvät aineiston ke-

räämiseen, tiedon käsittelyyn sekä toimeksiantajan ja tekijöiden väliseen yhteistyöhön. Tämän työn 

eettiset kysymykset voidaan jakaa seuraaviin pääteemoihin: tutkimusaineiston ja -menetelmien eetti-

syys, tietosuoja ja luottamuksellisuus, toimeksiantajan ja tekijöiden välinen suhde, avoimuus ja re-

hellisyys, eettinen vastuu markkinoille tuonnista sekä tekijöiden hyvinvointi ja työnjako. 

Tutkimusaineiston keruussa käytettiin anonyymiä verkkokyselyä, joka piti osallistujien henkilöllisyy-

den salassa. Kaikki osallistujat tiesivät tutkimuksen tavoitteet ja osallistumisen ehdot. Heille annettiin 

mahdollisuus kieltäytyä osallistumisesta. Osallistuminen oli vapaaehtoista, eikä vastaaminen aiheut-

tanut haittaa. 

Verkkokysely toteutettiin anonyymisti, joten yksilöitävyyden riski poistui jo aineiston keräämisvai-

heessa. Kaikki kerätty data käsiteltiin luottamuksellisesti ja säilytettiin suojatussa ympäristössä vain 

analysointia varten. Tutkimuksen päätyttyä aineisto hävitettiin tietosuojan varmistamiseksi. 

Työssä varmistettiin, että toimeksiantajan odotukset ja tekijöiden resurssit olivat realistisessa suh-

teessa. Työssä huomioitiin myös, että työn tulokset hyödyttävät molempia osapuolia tasapuolisesti 

ilman ristiriitoja. 

Työssä noudatettiin tieteellisen tutkimuksen periaatteita, kuten avoimuutta ja rehellisyyttä. Lähteet ja 

tutkimusmenetelmät dokumentoitiin huolellisesti, ja tulokset esitettiin totuudenmukaisesti ilman vää-

ristelyä. Työn rajoitteista viestittiin toimeksiantajalle, jotta tuloksia voidaan hyödyntää realistisin odo-

tuksin. 

Vaikka opinnäytetyö ei sisältänyt varsinaista tuotteen eettistä arviointia, huomioitiin, että työn tulok-

sia käytetään vastuullisesti ja totuudenmukaisesti esimerkiksi markkinoinnin tukena. Näin varmistet-

tiin, ettei tuloksia käytetä harhaanjohtavasti tai haittaa aiheuttavalla tavalla. 

Työn suunnittelussa ja toteutuksessa otettiin huomioon tekijöiden jaksaminen ja oikeudenmukainen 

työnjako. Tämä varmistaa, että kaikki osapuolet osallistuivat työn toteuttamiseen tasapuolisesti ja 

kokivat työn merkitykselliseksi. 
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12 MARKKINOILLETUONTI JA KÄYTTÖÖNOTTO 

12.1 Markkinointistrategiat ja lanseeraussuunnitelmat 

Uuden CE-merkityn selän traktiolaitteen markkinoille tuominen edellyttää huolellisesti laadittua mark-

kinointistrategiaa, jossa yhdistyvät kohderyhmän tarpeet, laitteen tarjoamat hyödyt ja kilpailuympä-

ristön analyysi. Kotler et al. (2017) korostavat, että tehokas markkinointistrategia perustuu asiakkai-

den tarpeiden ymmärtämiseen, arvolupauksen selkeyteen ja kilpailuedun hyödyntämiseen (Kotler, et 

al., 2017, 35–36.) Näiden periaatteiden pohjalta voisimme rakentaa markkinointistrategian, joka ko-

rostaa laitteen tarjoamia selkeitä hyötyjä, kuten kivunlievitystä ja käytön mukavuutta, vastaten sa-

malla kohderyhmän tarpeisiin. 

Kohdennettu digitaalinen markkinointi on keskeinen osa nykyaikaista lanseerausta. Hakukonemark-

kinointi (SEM) ja Google Ads -mainonta, joissa käytetään terveyteen, hyvinvointiin ja fysioterapiaan 

liittyviä hakusanoja, voivat lisätä laitteen näkyvyyttä merkittävästi. Tämä lähestymistapa on tehokas 

tavoittamaan asiakkaita, joilla on selkeä tarve tuotteelle (Kotler, et al., 2017, 160–161.)  Digitaalinen 

markkinointi voisi olla keskeisessä roolissa laitteen lanseerauksessa. Voisimme hyödyntää hakuko-

nemarkkinointia ja sosiaalisen median kampanjoita, jotka kohdentuvat esimerkiksi kroonisia selkäki-

puja poteviin kuluttajiin. Hakusanojen, kuten "itsehoito selkäkipuun" ja "tehokas selän hoito", avulla 

laite saataisiin näkyville juuri silloin, kun asiakas etsii ratkaisua ongelmaansa. Tämä lähestymistapa 

tukisi myös laitteen tunnettuuden kasvattamista erityisesti nuoremmissa, teknologiaorientoituneissa 

kohderyhmissä. 

Vaikuttajamarkkinointi on erityisen hyödyllinen tapa lisätä tuotteen tunnettuutta ja uskottavuutta. Ter-

veysalan vaikuttajat voivat testata laitetta ja jakaa kokemuksiaan videoarvostelujen ja sosiaalisen 

median kautta, mikä auttaa tavoittamaan laajoja yleisöjä. Kuluttajat luottavat usein vertaisarvioihin ja 

suosituksiin ostopäätöksiä tehdessään (Kotler, et al., 2017, 174–175.) Vaikuttajamarkkinoinnin 

osalta voisimme tehdä yhteistyötä terveydenhuollon ammattilaisten ja hyvinvointialan somevaikutta-

jien kanssa. Heidän kokemuksiensa jakaminen laitteesta antaisi uskottavuutta tuotteelle. Esimerkiksi 

fysioterapeutti voisi esitellä laitteen käyttöä ja sen hyötyjä omissa kanavissaan, mikä lisäisi kulutta-

jien luottamusta ja kiinnostusta. 

B2B-strategia suuntautuu terveys- ja hyvinvointialan yrityksiin, kuten fysioterapeuteille ja terveyskes-

kuksille. Yhteistyö työpaikkojen hyvinvointiohjelmissa tai potilaiden hoitokäytännöissä voi tehdä lait-

teesta houkuttelevan valinnan yrityksille, jotka haluavat vähentää työntekijöidensä työperäisiä selkä-

vaivoja. Pitkäaikaisten asiakassuhteiden rakentaminen on tässä erityisen tärkeää (Kotler, et al., 

2017, 565–566.) B2B-markkinoinnissa laitteen kohdentaminen fysioterapiaklinikoille ja terveyskes-

kuksille voisi olla tehokas tapa saavuttaa pitkäaikaisia asiakkuuksia. Näille toimijoille voitaisiin esi-

tellä laitteen hyötyjä osana heidän potilashoitoaan, esimerkiksi säästettyinä hoitokustannuksina tai 

potilastyytyväisyyden parantumisena. Tämä lähestymistapa tukisi myös laitteen käyttöä työterveys-

huollossa, jossa selkävaivojen ennaltaehkäisy on tärkeää. 

12.2 Jakelumallit ja myyntimallit 

Selän traktiolaitteen lanseeraus vaatii tehokkaita jakelukanavia ja myyntimalleja, jotka varmistavat 

tuotteen saatavuuden ja tavoittavat oikeat kohderyhmät. Monikanavainen jakelu auttaa tavoittamaan 
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sekä yksityisasiakkaita että ammattilaisia (Kotler, et al., 2017, 421–422.) Selän traktiolaitteen jake-

lussa voitaisiin hyödyntää monikanavaista strategiaa, jonka avulla tavoitetaan sekä yksityisasiakkaat 

että terveydenhuollon ammattilaiset. 

Verkkokaupat tarjoavat erinomaisen kanavan tavoittaa yksityisasiakkaita ja terveysalan ammattilai-

sia. Verkkokaupan kautta voidaan myös jakaa kattavaa tietoa laitteen teknisistä ominaisuuksista, 

turvallisuudesta ja hyödyistä. Verkkokaupan rooli kuluttajien ostokäyttäytymisessä kasvaa jatkuvasti 

(Kotler, et al., 2017, 424.) Verkkokaupat voisivat toimia ensisijaisena jakelukanavana laitteen alku-

vaiheen lanseerauksessa. Voisimme hyödyntää verkkokaupan kautta saatavilla olevia työkaluja, ku-

ten asiakasarvosteluja ja reaaliaikaista asiakaspalvelua, lisäämään kuluttajien luottamusta tuottee-

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

Erikoisliikkeet, kuten fysioterapian ja terveysalan tarvikeliikkeet, toimivat myyntipisteinä, joissa asiak-

kaat voivat kokeilla laitetta ennen ostopäätöstä. Tämä kasvattaa asiakkaiden luottamusta ja madal-

taa ostamisen kynnystä. Fyysiset myymälät tarjoavat mahdollisuuden kokemukselliseen markkinoin-

tiin (Kotler, et al., 2017, 422.) Erikoisliikkeet, kuten terveysalan tarvikeliikkeet, voisivat toimia laitteen 

esittely- ja myyntipaikkoina. Tämä antaisi asiakkaille mahdollisuuden kokeilla tuotetta paikan päällä, 

mikä tukisi päätöksentekoa. Lisäksi erikoisliikkeiden henkilöstölle voitaisiin järjestää koulutuksia lait-

teen käytöstä 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. Näiden ammattilaisten avulla laite voi saavuttaa laajan käyttä-

jäkunnan. Ammattilaisten suosittelu tuo laitteelle lisäarvoa ja uskottavuutta (Kotler, et al., 2017, 565–

566.) B2B-myyntiä voitaisiin laajentaa suoraan fysioterapeuteille, jotka voivat hyödyntää laitetta hoi-

tojen tukena. Tämä lähestymistapa loisi samalla suosituksia kuluttajamarkkinoille, sillä ammattilaisen 

suosittelema tuote koetaan usein luotettavammaksi. Lisäksi voisimme tarjota yrityksille räätälöityjä 

ratkaisuja, kuten laitteiden hankintaa osana työterveysohjelmia. 

Asiakastuki on kriittinen osa lääkinnällisen laitteen lanseerausta, sillä tuotteet liittyvät suoraan ter-

veyteen ja hyvinvointiin. Hyvin organisoitu asiakastuki lisää asiakkaiden luottamusta ja parantaa 

käyttökokemusta (Kotler, et al., 2017, 192.) Laitteemme kohdalla voisimme hyödyntää asiakastuen 

tarjoamia mahdollisuuksia lisätäksemme asiakkaiden tyytyväisyyttä ja sitoutumista. 

Käyttötarpeen arviointi on tärkeää ennen laitteen hankintaa. Asiakkaiden on ymmärrettävä, miten 

laite voi auttaa heidän erityisissä tarpeissaan, ja asiakastuen on tarjottava selkeää tietoa laitteen 

ominaisuuksista ja eroista kilpailijoihin nähden. Tämä vähentää epävarmuutta ja auttaa asiakkaita 

tekemään perusteltuja päätöksiä (Kotler, et al., 2017, 191.) Voisimme tarjota asiakkaiden käyttöön 

itsearviointityökaluja verkkosivustollamme, joiden avulla he voivat selvittää, miten laite soveltuu hei-

dän tarpeisiinsa. Lisäksi asiakastukitiimi voisi tarjota henkilökohtaista konsultaatiota esimerkiksi cha-

tin tai puhelimen kautta. 

Käyttöohjeet ja ohjevideot ovat avainasemassa laitteen oikean käytön varmistamisessa. Selkeät oh-

jeet ja saatavuus eri kanavissa, kuten verkkosivuilla, tukevat asiakkaita. Ohjevideot konkretisoivat 

laitteen käyttöä ja vähentävät virheiden riskiä (Kotler, et al., 2017, 194.) Käyttöohjeet ja ohjevideot 

voisivat toimia tärkeänä tukena asiakkaille. Verkkosivustollamme voisi olla erillinen ohjekirjasto, 
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jossa esitetään videomuotoisia opastuksia laitteen kokoonpanosta, käytöstä ja huollosta. Tämä vä-

hentäisi käytön virheitä ja lisäisi asiakkaiden luottamusta tuotteeseen. 

Turvallisuuskysymyksiin vastaaminen on erityisen tärkeää CE-merkityissä lääkinnällisissä laitteissa. 

Asiakkaiden on voitava luottaa laitteen turvallisuuteen, ja avoin viestintä riskeistä ja sertifikaateista 

on välttämätöntä. Tämä vahvistaa turvallisuuden tunnetta ja lisää asiakasuskollisuutta (Kotler, et al., 

2017, 193.) Turvallisuuskysymysten käsittelyssä voisimme korostaa laitteen CE-merkintää ja sen 

taustalla olevia standardeja. Lisäksi asiakkaille voitaisiin tarjota helppo pääsy turvallisuutta koske-

vaan dokumentaatioon, kuten testiraportteihin ja käyttösertifikaatteihin. 
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13 KYSELYN TULOKSET 

Tämä tutkimus keskittyy selvittämään, millaisia tarpeita, odotuksia ja asenteita kohderyhmällä on 

uuden lääkinnällisen selän traktiolaitteen suhteen. Tutkimuksessa tarkastellaan käyttäjien näkemyk-

siä laitteen tärkeimmistä ominaisuuksista, kuten turvallisuudesta, tehokkuudesta ja hinnasta, sekä 

siihen liittyvistä mahdollisista esteistä ja epäluuloista. Lisäksi pyritään ymmärtämään, miten uusi 

tuote voisi vastata kohderyhmän tarpeisiin ja parantaa heidän elämänlaatuaan. 

Kyselytutkimus on toteutettu sähköisesti, ja se on suunnattu henkilöille, joilla on kokemusta selkävai-

voista tai kiinnostusta lääkinnällisiin hoitoratkaisuihin. Kyselyyn osallistuneet ovat vastanneet moni-

valintakysymyksiin sekä avoimiin kysymyksiin, jotka tarjoavat syvällisempää tietoa heidän näkemyk-

sistään ja odotuksistaan. Tutkimuksen tavoitteena on tuottaa arvokasta tietoa, jota voidaan hyödyn-

tää tuotteen kehittämisessä ja markkinoinnissa. 

Kyselyn tulokset esitetään seuraavissa osioissa, joissa analysoidaan kohderyhmän vastauksia sekä 

nostetaan esiin keskeisiä teemoja ja johtopäätöksiä. Lisäksi tuloksia tarkastellaan niiden merkityk-

sen ja käytännön sovellusten näkökulmasta. Tulosten analysoinneissa on mukana myös pylväsdia-

grammeja havainnollistamassa vastausten jakautuneisuutta. 

13.1 Ristiselän kiputilojen yleisyys ja vaikutukset 

Kuten taulukosta 3 käy ilmi, selkävaivat ovat erittäin yleisiä kohderyhmän keskuudessa. Yli puolet 

vastaajista (52 %) ilmoitti kokevansa kipuja usein, ja lisäksi 32 % koki kipuja satunnaisesti. Tämä 

tarkoittaa, että yhteensä 84 % vastaajista kärsii jonkinasteisista ristiselän vaivoista säännöllisesti. 

Vain 6 % vastaajista ilmoitti, ettei ollut koskaan kokenut kipuja. 

Tulokset korostavat ristiselän kipujen merkitystä kohderyhmän arjessa. Kiputilojen yleisyys antaa 

viitteitä siitä, että kohderyhmässä on selkeä tarve tehokkaille hoitokeinoille. Kipu ei ainoastaan vai-

kuta vastaajien fyysiseen hyvinvointiin, vaan se voi heijastua myös heidän toimintakykyynsä ja elä-

mänlaatuunsa. 

Tämä osio toimii lähtökohtana tutkimukselle, sillä se osoittaa, kuinka keskeinen ongelma selkäkivut 

ovat kohderyhmän elämässä ja miksi uutta lääkinnällistä laitetta pidetään potentiaalisena ratkaisuna. 
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Taulukko 3. Ristiselän kiputilojen yleisyys (n=50) 

 

 

13.2 Hoitomuotojen käyttö ja suosio selkäkipujen hallinnassa 

Taulukosta 4 voidaan todeta, että liikunta ja venyttely ovat ylivoimaisesti suosituimmat hoitomuodot, 

sillä 70 % vastaajista käyttää niitä useamman kerran viikossa. Fysioterapian harjoitusvälineet ovat 

seuraavaksi suosituimpia, ja niitä käyttää vähintään kerran viikossa 34 % vastaajista. 

Sen sijaan tekniset hoitovälineet, kuten inversiopöydät ja selkätuet, ovat huomattavasti vähemmän 

käytettyjä. Esimerkiksi 74 % vastaajista ilmoitti, ettei ollut koskaan käyttänyt inversiopöytää, ja 58 % 

ei ollut käyttänyt selkätukia tai korsetteja. Näiden laitteiden vähäiseen käyttöön voivat vaikuttaa tie-

don puute, epäluottamus niiden toimivuuteen tai korkeampi hinta. 

Tuloksista käy ilmi, että aktiiviset, kustannustehokkaat ja helposti saavutettavat menetelmät, kuten 

liikunta, ovat suosituimpia kohderyhmän keskuudessa. Tämä asettaa haasteita uusille teknisille lait-

teille, joiden on pystyttävä tarjoamaan selkeää lisäarvoa perinteisiin menetelmiin verrattuna. 

Taulukko 4. Käytetyt hoitomenetelmät ja niiden suosio (n=50) 

 

 

13.3 Odotukset selänhoitolaitteelta 

Kuten taulukosta 5 ilmenee, kivun lievitys on ylivoimaisesti tärkein odotus, sillä 80 % vastaajista oli 

täysin samaa mieltä tämän ominaisuuden merkityksestä. Lihasjännityksen vähentäminen nousi 

toiseksi tärkeimmäksi odotukseksi, jota 70 % vastaajista piti erittäin merkittävänä. 
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Muita tärkeitä odotuksia olivat parantunut liikkuvuus (56 %) ja paremmin nukutut yöt (68 %). Psyko-

logiset vaikutukset, kuten stressin lievitys ja rentoutus, saivat vähemmän painoarvoa, mutta silti huo-

mattavan osan vastaajista (40–48 %) piti niitä erittäin tärkeinä. 

Tulokset korostavat, että käyttäjät odottavat laitteen ensisijaisesti vastaavan fyysisiin tarpeisiin, ku-

ten kipujen ja jännityksen lievitykseen. Korkeamman tason tarpeet, kuten rentoutus ja stressinhal-

linta, nähdään toissijaisina mutta arvokkaina lisäominaisuuksina. 

Taulukko 5. Odotukset selänhoitolaitteelta (n=50) 

 

 

13.4 Tärkeimmät ominaisuudet selänhoitolaitteessa 

Taulukon 6 perusteella voidaan todeta, että turvallisuutta pidetään tärkeimpänä ominaisuutena, sillä 

74 % vastaajista oli täysin samaa mieltä sen merkityksestä. Tehokkuus, jolla viitataan laitteen ky-

kyyn helpottaa selkävaivaisten kiputiloja nopeasti, sijoittui toiseksi tärkeimmäksi, ja 62 % vastaajista 

piti sitä erittäin merkittävänä. 

Muita tärkeitä ominaisuuksia olivat helppokäyttöisyys (68 %), kompakti koko ja säilytettävyys (40 %) 

sekä mukavuus (34 %). Hinta koettiin tärkeäksi 36 %:ssa vastauksista, mutta se ei noussut yhtä 

keskeiseksi kuin turvallisuus ja tehokkuus. 
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Tulokset osoittavat, että käyttäjät arvostavat ennen kaikkea laitteen turvallisuutta ja tehokkuutta. 

Nämä ominaisuudet ovat kriittisiä käyttäjien luottamuksen ja mielenkiinnon herättämisessä. Toissijai-

set ominaisuudet, kuten mukavuus ja hinta, voivat vaikuttaa päätökseen, mutta ne eivät ole yhtä rat-

kaisevia. 

Taulukko 6. Selänhoitolaitteiden tärkeimmät ominaisuudet (n=50) 

 

 

13.5 Kohderyhmän näkemykset laitteen kokeilusta 

Kyselytutkimuksen avoin kysymys tarjoaa näkemyksen siitä, miten mahdolliset käyttäjät suhtautuvat 

uuden selän traktiolaitteen kokeilemiseen. Vastaukset heijastavat vastaajien erilaisia näkemyksiä ja 

tunteita, jotka voidaan jakaa kiinnostukseen, epäluottamukseen ja odotuksiin. Tämä osio syventyy 

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

sittäisiä vastauksia tässä osiossa emme käsittele vastaajien anonymiteettien säilyttämiseksi. 

Positiivisesti suhtautuvat vastaajat korostivat erityisesti pitkäaikaisten kipujen aiheuttamaa tarvetta 

löytää uusia ratkaisuja. Tämä ryhmä näkee laitteen mahdollisuutena parantaa elämänlaatua ja pa-

lauttaa toimintakykyä niin arjessa kuin työssäkin. Kiinnostus näyttäytyy erityisesti niiden vastaajien 

kohdalla, jotka kokevat nykyisten hoitokeinojen riittämättömyyden. Heidän avoimuutensa kokeilla 

uutta viittaa siihen, että markkinoilla on selkeä tarve ratkaisuille, jotka pystyvät lievittämään kroonisia 

kipuja konkreettisesti ja mitattavasti. 

Vastausten joukosta nousi esiin myös skeptisyyttä, joka juontuu pääasiassa kahdesta lähteestä: 

aiemmista negatiivisista kokemuksista ja riittävän tiedon puutteesta. Aiemmin koetut pettymykset 

vastaavien laitteiden kanssa vähentävät halukkuutta antaa uusille ratkaisuille mahdollisuutta. Lisäksi 

vastaajat painottivat lisätiedon ja asiantuntijoiden, kuten lääkärien, suositusten tarvetta ennen kuin 

he ovat valmiita harkitsemaan laitteen käyttöä. Tämä osoittaa, että luottamuksen rakentaminen on 

keskeistä uuden laitteen markkinoinnissa. 

Avoimen kysymyksen vastaukset viittaavat myös siihen, että monet vastaajat kokevat uuden laitteen 

hankkimisen riskinä. Tämä riski ei liity pelkästään taloudelliseen investointiin vaan myös epävarmuu-

teen siitä, että laite ei toimi toivotulla tavalla. Tämän tyyppinen riski voidaan vähentää tarjoamalla 

esimerkiksi riskitön kokeilujakso tai vahvistamalla laitteen toimivuuden takuita tutkimustuloksilla ja 

positiivisilla käyttäjäkokemuksilla. 

Kiinnostuksen ja skeptisyyden välillä vallitsee selkeä jännite, joka on mielestämme tyypillistä uusille 

innovaatioille, erityisesti terveyteen liittyvillä markkinoilla. Vastaajat, jotka olivat valmiita kokeilemaan 
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laitetta, ovat potentiaalinen kohderyhmä, mutta he tarvitsevat vahvistusta päätökselleen. Skeptiset 

vastaajat eivät välttämättä edusta menetettyä asiakasryhmää, vaan heitä voidaan tavoittaa tarjoa-

malla heidän kaipaamiaan todisteita ja suosituksia. 

Tämän avoimen kysymyksen analyysi osoittaa, että uuden laitteen menestys riippuu suurelta osin 

siitä, kuinka hyvin se vastaa käyttäjien kahteen päähuoleen: kipujen lievitys ja luotettavuus. Näiden 

kahden tekijän korostaminen laitteen markkinoinnissa, sekä selkeä viestintä siitä, miten se eroaa 

aiemmista ratkaisuista, voivat olla ratkaisevia menestystekijöitä. Lisäksi laitteen saavutettavuus ja 

helppo kokeiltavuus voisivat poistaa merkittäviä esteitä kiinnostuksen muuttamiselle konkreettiseksi 

käytöksi. 

Avoimen kysymyksen vastaukset tarjoavat arvokasta tietoa siitä, kuinka erilaiset käyttäjäryhmät suh-

tautuvat uuden laitteen kokeilemiseen. Vaikka kiinnostus on yleisesti ottaen korkeaa, skeptisyyden 

voittaminen vaatii huolellista suunnittelua laitteen markkinoinnissa ja viestinnässä. Positiivisen kiin-

nostuksen ja negatiivisen epäluulon välinen vuoropuhelu osoittaa, että uuden tuotteen markkinoille 

tuomisessa tarvitaan sekä emotionaalisesti vetoavaa viestintää että konkreettisia faktoja laitteen 

hyödyistä ja turvallisuudesta. Tämä tasapaino voi määrittää, kuinka hyvin laite vastaa markkinoiden 

tarpeisiin ja menestyy kaupallisesti. 

13.6 CE-merkinnän merkitys käyttäjien luottamuksessa 

Tulosten perusteella 72 % vastaajista piti CE-merkintää tärkeänä (44 % osittain ja 28 % täysin sa-

maa mieltä). Neutraalin kannan valitsi 24 % vastaajista, mikä saattaa viitata siihen, ettei kaikkien 

vastaajien tietämys CE-merkinnän merkityksestä ole vahva. Vain 4 % vastaajista oli osittain eri 

mieltä, eikä kukaan ollut täysin eri mieltä. 

Taloukosta 7 on todettavissa, että CE-merkintä koetaan vahvana laatutakeena, joka lisää käyttäjien 

luottamusta laitteen turvallisuuteen ja luotettavuuteen. Tämä viittaa siihen, että CE-merkintä voi olla 

merkittävä kilpailuetu markkinoilla, sillä se viestii laitteen täyttävän tiukat eurooppalaiset turvallisuus- 

ja laatuvaatimukset. Viestinnässä olisi kuitenkin hyvä korostaa CE-merkinnän merkitystä ja lisätä 

tietoisuutta sen roolista erityisesti niiden käyttäjien kohdalla, jotka suhtautuvat siihen neutraalisti.  

 

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

 

13.7 Hintaodotukset selänhoitolaitteelle: 

Tulokset osoittavat, että 100–300 euron hintaluokka on suosituin, ja 50 % vastaajista pitää sitä koh-

tuullisena. Alle 100 euron hintaa piti sopivana 42 % vastaajista, mikä korostaa edullisten ratkaisujen 
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houkuttelevuutta. Sen sijaan vain 8 % vastaajista hyväksyi hinnan 301–500 euroa, eikä yli 500 euron 

hintaluokkaa hyväksytty lainkaan. 

Käyttäjät odottavat laitteen olevan kohtuuhintainen, mutta silti riittävän laadukas täyttääkseen heidän 

tarpeensa, kuten taulukosta 8 on nähtävissä. Hintaodotukset asettavat haasteita erityisesti laitteen 

kehittämiseen ja markkinointiin, sillä hintatietoisuus on merkittävä tekijä käyttäjien ostopäätöksissä. 

Korkeampi hintaluokka voi edellyttää selkeitä todisteita laitteen tehokkuudesta ja lisäarvosta. 

Taulukko 8. Hintaodotukset lääkinnälliselle selän traktiolaitteelle (n=50)

 

 

13.8 Lisätiedon tarve ennen ostopäätöstä 

Turvallisuusohjeet ovat tulosten mukaan tärkein lisätieto, sillä 66 % vastaajista oli täysin samaa 

mieltä niiden merkityksestä ja 32 % osittain samaa mieltä. Käyttöajan suosituksia piti tärkeänä 54 % 

vastaajista, ja tekniset tiedot sekä käyttötarkoitukset nousivat myös merkittäviksi, sillä kumpaakin piti 

olennaisena 62 % vastaajista. 
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Sen sijaan tietoa yhteensopivuudesta muiden hoitojen kanssa tai mahdollisista käyttörajoituksista 

pidettiin vähemmän kriittisenä. Tästä huolimatta noin kolmasosa vastaajista koki nämäkin tiedot tär-

keiksi. 

Tulokset osoittavat, että käyttäjät odottavat kattavaa ja selkeää tietoa laitteen turvallisuudesta ja käy-

töstä. Tämä viittaa siihen, että tiedon puute voi heikentää käyttäjien luottamusta ja estää ostopäätök-

sen tekemisen. Siksi laitteen markkinoinnissa ja viestinnässä on tärkeää korostaa, että kaikki olen-

naiset tiedot ovat helposti saatavilla ja ymmärrettäviä. 

Taulukko 9. Lisätiedon tarve ennen ostopäätöstä (n=50) 

 

 

13.9 Lääkinnällisen selänhoitolaitteen käyttö ja odotukset – Kyselyn tulokset ja päätelmät 

Selän kiputilat ja niihin liittyvät hoitomuodot ovat monille ihmisille arkipäivää. Kysely lääkinnällisen 

selänhoitolaitteen käyttöön liittyvistä tottumuksista ja odotuksista paljastaa kattavasti, millaisia tar-

peita, huolia ja odotuksia käyttäjillä on. Tulokset tarjoavat arvokasta tietoa, joka auttaa ymmärtä-

mään, miten nämä tarpeet voidaan kohdata tehokkailla ratkaisuilla. Tässä käymme läpi kyselyn kes-

keiset havainnot ja niiden merkityksen. Kysely toteutettiin Facebookissa “Selkäkipuisten Vertaistuki-

ryhmä”- nimiselle ryhmälle. Vastauksia saimme 50 kappaletta. 

Kyselyn tulokset osoittavat, että ristiselän kivut ovat erittäin yleisiä vastaajien keskuudessa. Yli puo-

let vastaajista (52 %) kokee kipua usein, ja vain pieni vähemmistö (6 %) ilmoitti, ettei ole koskaan 

kokenut kipuja. Tämä antaa selkeän kuvan kohderyhmän tarpeista: selkäkivut vaikuttavat heidän 

päivittäiseen elämäänsä, ja he etsivät aktiivisesti ratkaisuja näihin ongelmiin. Kipujen yleisyys koros-

taa tarvetta tehokkaille ja helposti saatavilla oleville hoitokeinoille. 

Liikunta ja venyttely nousivat selkeästi suosituimmiksi hoitomuodoiksi, sillä 70 % vastaajista käyttää 

niitä useamman kerran viikossa. Tämä ei ole yllättävää, sillä liikunta on tunnettu keino parantaa se-

län terveyttä ja ehkäistä kipuja. Sen sijaan tekniset ratkaisut, kuten inversiopöydät ja selkätuet, ovat 

vähemmän suosittuja – suuri osa vastaajista ei ole koskaan käyttänyt niitä. Tämä saattaa johtua lait-

teiden korkeista kustannuksista, epäluottamuksesta niiden toimivuuteen tai yksinkertaisesti tiedon 

puutteesta. Näiden hoitomuotojen käyttöä voisi lisätä valistamalla niiden hyödyistä ja tarjoamalla 

edullisia vaihtoehtoja. 
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Selänhoitolaitteen tärkeimpänä odotuksena vastaajat pitävät konkreettisia fyysisiä hyötyjä, kuten 

kivun lievitystä (80 %) ja lihasjännityksen vähentämistä (70 %). Tämä kertoo siitä, että käyttäjät etsi-

vät välittömiä ratkaisuja kipujen hallintaan. Psykologiset vaikutukset, kuten stressin lievitys ja rentou-

tus, saavat vähemmän huomiota, mutta ovat silti merkittäviä. Tämä osoittaa, että laitteen kehittäjien 

tulisi painottaa fyysisiä vaikutuksia, mutta samalla tarjota lisäarvoa psykologisten hyötyjen kautta. 

Turvallisuus (74 % täysin samaa mieltä) ja tehokkuus (62 %) ovat vastaajien mielestä selänhoitolait-

teen tärkeimmät ominaisuudet. Nämä ovat odotettuja tuloksia, sillä lääkinnällisiin laitteisiin liittyy aina 

turvallisuushuolia, ja käyttäjät haluavat varmistua laitteen toimivuudesta ennen investointia. Mielen-

kiintoista on kuitenkin se, että hinta ei ollut yhtä tärkeä tekijä, vaikka 36 % piti sitä täysin merkittä-

vänä. Tämä viittaa siihen, että käyttäjät ovat valmiita maksamaan hieman enemmän laitteen turvalli-

suudesta ja tehokkuudesta. 

Hintakategorioista 100–300 € oli suosituin, ja 50 % vastaajista piti sitä kohtuullisena. Alle 100 € hin-

taa suosisi 42 %, mikä viittaa siihen, että käyttäjät etsivät edullisia mutta laadukkaita ratkaisuja. Yli 

500 € hintaiset laitteet eivät saaneet lainkaan kannatusta. Tämä korostaa hintatietoisuuden merki-

tystä ja tarvetta kehittää kustannustehokkaita tuotteita, jotka eivät kuitenkaan tingi turvallisuudesta 

tai tehokkuudesta. 

Vastaajat painottavat selkeästi turvallisuusohjeiden (66 %) ja teknisten tietojen (62 %) merkitystä 

ennen ostopäätöstä. CE-merkinnän arvostus (72 % pitää sitä tärkeänä) osoittaa, että käyttäjät luot-

tavat standardoituihin laatutakeisiin. Tämä luottamus viittaa siihen, että ostopäätöstä ohjaavat sekä 

laitteiden tarjoamat hyödyt että niiden luotettavuus. Selkeän ja kattavan informaation tarjoaminen on 

kriittistä, jotta käyttäjät voivat tehdä perustellun päätöksen. 

Kyselyyn osallistui 50 henkilöä, mikä voi olla riittävä antamaan suuntaa antavia näkemyksiä, mutta 

ei tarpeeksi suuri otos, jotta tulokset olisivat täysin edustavia. Otoskoon pienuus lisää mahdollisuutta 

satunnaisiin vaihteluihin, ja tulokset voivat poiketa merkittävästi, jos kohderyhmään lisättäisiin uusia 

osallistujia. Lisäksi vastaajien demografisia tietoja ei ilmeisesti kerätty kattavasti (esim. ikä, suku-

puoli, taustatekijät), mikä vaikeuttaa sen arviointia, kuinka hyvin otos edustaa koko markkinaa. 

Kysely tehtiin rajatun aikajakson aikana, jolloin vastaajien näkemykset ja kokemukset voivat olla si-

dottuja siihen hetkeen. Jos vastaajien kiputilat, taloudellinen tilanne tai tietoisuus uusista hoitokei-

noista muuttuvat, myös heidän vastauksensa voisivat olla erilaisia. Tämä tarkoittaa, että tuloksia tu-

lisi tarkastella ajanhetkeen sidottuina eikä pysyvinä. 

Kyselyn tuloksia voidaan pitää suuntaa antavina ja hyödyllisinä lääkinnällisen selänhoitolaitteen tar-

peiden ja odotusten ymmärtämisessä. Tulokset antavat vahvan pohjan jatkotutkimukselle ja tuoteke-

hitykselle, mutta niitä ei tulisi yleistää koko käyttäjäjoukolle ilman lisätutkimusta. 

Kyselyn tulokset maalaavat selkeän kuvan kohderyhmän tarpeista: käyttäjät etsivät turvallisia, tehok-

kaita ja kohtuuhintaisia ratkaisuja, jotka lievittävät kipuja ja parantavat heidän elämänlaatuaan. Sa-

malla he odottavat luotettavaa tietoa laitteen toimivuudesta ja käyttöohjeista. Kysely osoittaa, että 

lääkinnällisten laitteiden markkinoinnissa ja kehityksessä käyttäjälähtöisyys on avain menestykseen. 

Ymmärtämällä käyttäjien tarpeet ja huolenaiheet voidaan tarjota ratkaisuja, jotka parantavat heidän 
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elämänlaatuaan merkittävästi. Kyselytutkimuksen tuloksia voidaan osittain selittää 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 näiden tarpeiden täyttyessä yksilö voi siirtyä tavoittelemaan korkeamman tason 

tarpeita, kuten pitkäaikaista hyvinvointia ja stressin hallintaa. Tämä hierarkkinen tarvejärjestys voi 

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

Opinnäytetyön tavoitteena oli selvittää selän traktiolaitteen, Painless Back, markkinoilletuonnin kes-

keiset edellytykset ja haasteet sekä luoda toimeksiantajalle strateginen pohja tuotteen kaupallistami-

selle. Työn aikana analysoitiin markkinapotentiaalia, kilpailutilannetta ja kohderyhmän tarpeita moni-

puolisten tutkimusmenetelmien avulla. Tutkimuskysymyksissä pyrittiin vastaamaan siihen, miten 

traktiolaite voidaan asemoida menestyksekkäästi kilpailluille markkinoille huomioiden sekä kotimai-

set että kansainväliset näkökulmat. 

Tutkimuksen toteutuksessa yhdistyivät kirjallisuuskatsaus, markkinatutkimus ja kilpailija-analyysi, 

joiden perusteella pystyttiin muodostamaan kokonaiskuva selän traktiolaitteiden markkinatilanteesta 

ja kuluttajakäyttäytymisestä. Kyselytutkimuksen ja asiantuntijahaastattelujen tulokset vahvistivat ole-

tusta siitä, että kuluttajien odotukset kohdistuvat erityisesti laitteen helppokäyttöisyyteen, turvallisuu-

teen ja terapeuttiseen vaikuttavuuteen. Laitteen yksilöllisten ominaisuuksien, kuten tarkasti säädettä-

vän vedon, todettiin olevan merkittävä etu kilpailijoihin verrattuna. 

Työn vahvuuksia olivat kattava aineistonkeruu ja monimenetelmällisyys, jotka mahdollistivat laajan 

ja monipuolisen analyysin kohderyhmän tarpeista sekä markkinoiden kehityssuunnista. Kilpailija-

analyysi osoitti selkeästi markkinoiden jakautuneen useisiin segmentteihin, joissa traktiolaitteiden 

hinnat, tekniset ominaisuudet ja kohdeyleisö eroavat toisistaan. Tämän perusteella toimeksiantajalle 

esitettiin suosituksia kohdennetuista markkinointitoimista ja strategioista, kuten B2B-myynnin lisää-

minen terveydenhuollon ammattilaisille ja digitaalisen markkinoinnin vahvistaminen. 

Tutkimus nosti esiin myös haasteita, erityisesti lainsäädännön ja sääntelyvaatimusten osalta. CE-

merkinnän edellyttämät kliiniset testaukset ja dokumentaatio muodostavat välttämättömän osan lan-

seerausprosessia, mutta voivat hidastaa tuotteen markkinoilletuloa. Tulosten pohjalta voidaan kui-

tenkin todeta, että hyvin suunniteltu sertifiointiprosessi ja vahva panostus käyttäjäkoulutukseen voi-

vat vahvistaa asiakkaiden luottamusta ja lisätä tuotteen uskottavuutta. 

Kuluttajakäyttäytymistä koskevat havainnot tukevat itsehoitotuotteiden kysynnän kasvua, joka johtuu 

terveydenhuollon resurssien rajallisuudesta ja potilaiden kasvavasta kiinnostuksesta omatoimiseen 

hoitoon. Tutkimustulokset osoittivat, että kohderyhmiin kuuluvat kuluttajat arvostavat erityisesti help-

pokäyttöisiä ratkaisuja, jotka mahdollistavat yksilöllisen kivunhallinnan ja arjen toimintakyvyn parane-

misen. Tämä tukee toimeksiantajan päämäärää tarjota tehokas ja turvallinen hoitovaihtoehto selkä-

kivuista kärsiville. 

On perusteltua arvioida, että tällaiselle uudelle laitteelle on olemassa markkinapotentiaalia sekä koti-

maisilla että kansainvälisillä markkinoilla. Kysyntää ohjaavat selkäkipujen yleisyys, itsehoitotuottei-

den suosion kasvu ja kuluttajien halu löytää innovatiivisia ja yksilöllisiä hoitokeinoja arjen helpotta-

miseksi. Tutkimuksen tulokset viittaavat siihen, että mikäli traktiolaite vastaa käyttäjien vaatimuksiin 

helppokäyttöisyydessä, mukautuvuudessa ja luotettavuudessa, sillä on hyvät mahdollisuudet me-

nestyä markkinoilla. Kilpailuympäristö on kuitenkin vaativa, ja jatkuva panostus laatuun, asiakasvies-

tintään ja teknologisiin parannuksiin on välttämätöntä. 
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Tutkimuksen luotettavuutta vahvisti eri aineistojen yhdistäminen ja monilähteinen tiedonkeruu. Tu-

losten analysoinnissa pyrittiin kriittiseen ja objektiiviseen tarkasteluun, jotta mahdolliset harhat ja en-

nakko-oletukset voitiin minimoida. Toisaalta kyselyyn osallistuneiden vastaajamäärä voisi olla suu-

rempi, jotta yleistettävyys laajemmalle kohderyhmälle vahvistuisi. Tämän perusteella jatkotutkimuk-

sessa voisi syventää analyysiä suuremmalla otannalla ja toteuttaa lisäkyselyjä eri asiakasryhmille. 

Jatkokehitystä ajatellen suositellaan myös markkinoiden muutostrendien jatkuvaa seurantaa ja tek-

nologisten innovaatioiden integrointia tuotteen jatkokehitykseen. Esimerkiksi älykkäiden antureiden 

tai mobiilisovelluksen lisääminen voisi lisätä laitteen käyttöarvoa ja mahdollistaa tehokkaan käytön 

seurannan. 

Yhteenvetona voidaan todeta, että tutkimuksen tavoitteet saavutettiin ja toimeksiantaja sai konkreet-

tisia suosituksia markkinointiin ja lanseeraukseen liittyvästä suunnittelusta. Opinnäytetyön tulokset 

tukevat laitteen kehittämistä ja kaupallistamista tarjoamalla kattavan näkemyksen markkinoiden vaa-

timuksista ja kuluttajien odotuksista. Työ osoittaa, että menestyksekäs lanseeraus edellyttää tarkkaa 

kohderyhmän ymmärrystä, kilpailijoiden analysointia ja strategista markkinointiviestintää, sekä vah-

vaa lainsäädännön hallintaa. 
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