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6 Tuurillako vientikauppaa käydään?

P k-yritysten vientikauppaa on joskus kuvattu sanoilla ”kaupankäyntiä tuu-
rilla”. Kaupankäynnin kohdemaat, hyödynnettävät rahoitusehdot ja etu-
käteen tiedostetut riskit eivät ole aina tarkasti suunniteltuja ja arvioituja. 

Vientikauppa on monesti seurausta yksittäisistä asiakaskohtaamisista ja kau-
pankäynnissä hyödynnetään sellaisia rahoitusinstrumentteja, joista on aiempaa 
kokemusta riippumatta siitä, kuinka toimivia ne ovat myynnin ja riskienhallinnan 
näkökulmasta. 

Luottotappiot pelottavat etenkin pieniä vientiyrityksiä. Eikä turhaan. Tutkimusten 
mukaan osa pk-yrityksistä ottaa vientikaupassa tarpeettomia riskejä, mikä johtaa 
pahimmillaan jopa yrityksen konkurssiin. Osaamattomuuttaanko? Ainakin osittain, 
sillä Finnveran, Keskuskauppakamarin ja Kansainvälisen kauppakamarin ICC:n 
vuosina 2018 ja 2019 teettämien vientikaupan rahoitusbarometrien mukaan kaikki 
pk-yritykset eivät tunne riittävän hyvin riskeiltä suojautumismekanismeja. Vuonna 
2018 joka viides vastaaja ilmoitti, ettei suojaudu mitenkään luottoriskeiltä. Suosituin 
keino hallita luottoriskejä on ennakkomaksu. Kirjallinen luottopolitiikka on joka 
kolmannella yrityksellä. Vientikauppoja jää myös toteutumatta, koska erilaiset 
riskienhallinta- ja rahoitusratkaisut eivät ole tarpeeksi tuttuja. (Vientikaupan 
rahoitusbarometrit 2018 & 2019; Äikäs 2019.)

Vienti on tärkeää hyvinvointi-Suomen ylläpitämiseksi ja kehittämiseksi, sillä noin 
40% bruttokansantuotteesta tulee viennistä. Jopa joka kolmas yritys kokee, että 
suurin este viennin aloittamiselle on luottotappion pelko. Pk-yrityksiä tarvitaan 
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kuitenkin lisää vientiin, sillä niiden osuus on Suomen koko yrityskannasta yli 99%, 
mutta vientiteollisuudesta vain 15%.  (Vientikaupan rahoitusbarometrit 2018 & 2019; 
Äikäs 2019.) 

Vientikaupan rahoitusosaamista on mahdollista hankkia ja kehittää, mutta tämä 
ei ole riittänyt vähentämään yritysten vientikauppaa kohti tuntemaa huolta ja 
epävarmuutta. Miten pk-yrityksiä sitten voidaan sparrata järkevässä riskinotossa jo 
siinä vaiheessa, kun ne vasta harkitsevat viennin aloittamista tai tekevät ensimmäisiä 
vientikauppojaan? Yritysten resurssit ovat rajallisia, joten henkilöstöllä on usein 
tarve hankkia tietoa, taitoja ja osaamista yrityksen akuutteja, konkreettisia ongelmia 
ratkaisemalla, pieninä ”palasina” silloin, kun itselle parhaiten sopii. 

Yksi ratkaisu pk-yritysten luottotappioiden pelon taklaamiseen on Laurea-
ammattikorkeakoulun opiskelijoiden, kansainvälisen kaupan asiantuntijoiden, 
yrittäjien ja opettajien yhdessä kehittämä TradeAway-mobiilipeli, jota pelaamalla 
viejä oppii hauskalla tavalla suojautumaan vientikaupan riskeiltä. TradeAway 
yhdistää käytännön tekemisen ja mikro/nano-oppimisen ja tarjoaa esimerkiksi 
myyjille tilaisuuden harjoitella vientikaupan päätöksentekoa, ongelmanratkaisua ja 
riskinottoa turvallisessa peliympäristössä ajasta ja paikasta riippumatta. TradeAway 
on jatkoa ”Rahat kotiin Venäjältä! Miten pk-yritys turvaa vientisaatavansa?” 
–E-oppaalle, joka kiteytti vientikaupan tarkoituksen seuraavasti: saada yrityksen 
tilille kauppahinta kokonaisena mahdollisimman nopeasti ja turvatusti (Heino P., 
Kuhmonen A., Kuuseva I., Nuto L., Tuominen A., 2014.)
 
Entä miten varmistetaan, että vientiyrityksissä on tulevaisuudessakin osaavia 
työntekijöitä? Miten herätetään nuorissa innostus kansainväliseen kauppaan 
yhtenä houkuttelevana uravaihtoehtona? Tulevaisuuden vientikaupan osaajien 
kouluttaminen alati muuttuvassa mediaympäristössä ja informaatiotulvassa 
edellyttää uudenlaisia tapoja opettaa, oppia ja sitouttaa opiskelijoita sekä 
ruokkia opiskelijoiden sisäistä motivaatiota. TradeAway opettaa asioita 

Kuvio 1. Viennin osuus Suomen bruttokansantuotteesta. Pk-yritysten osuus Suomen koko 
yrityskannasta. Pk-yritysten osuus vientiteollisuudesta. 
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nuoria usein innostavassa pelimuodossa. Pelin lisäksi pelikehitysprosessi 
opettaa vähintään yhtä paljon kuin itse peli. Yhteisöllinen pelisuunnittelu- 
ja kehitysprosessi, jossa opiskelijat, mentori ja muut kansainvälisen kaupan 
asiantuntijat, yrittäjät ja ohjaajat ovat ratkaisseet ongelmia, kehittäneet ideoita ja 
oppineet yhdessä innovatiivisissa oppimisyhteisöissä, on mahdollistanut jaetun 
asiantuntijuuden, hiljaisen tiedon siirtymisen ja sukupolvien välisen oppimisen. 
Koulutusasteiden raja-aidat ovat hälventyneet, kun kehitystyöhön on otettu 
mukaan ammattikorkeakouluopiskelijoiden lisäksi myös lukiolaisia. (Heino, P, 2018; 
Koivisto, W., Kuhmonen, A. & Saarikoski, V., 2018; Koivisto, W., 2018; Nyman, J. & 
Haatainen, A., 2019; Pöyry-Lassila, P., Kuhmonen, A. & Marjanen, P., 2017.)

Syksyyn 2019 mennessä TradeAway-projektit ovat tuottaneet noin 800 
opintopistettä. Yhteiskehittelyä jatketaan tulevaisuudessa pelin ja sen ympärille 
rakenteilla olevan pelillistetyn oppimiskokonaisuuden jatkokehitysprojekteissa 
osana ammattikorkeakoulun liiketalouden opintoja. Pelikehitysprojektit 
mahdollistavat myös lukiolaisille ja ammattikoululaisille korkeakoulutasoisen 
osaamisen kehittymisen. Lisäksi itse peli jo nykyisellään soveltuu käytettäväksi paitsi 
pk-yrittäjien työkaluna myös esimerkiksi yhteiskuntaopin ja yrittäjyyden tunneilla 
lukioissa ja ammattikouluissa sekä liiketalouden opinnoissa korkeakouluissa.

Toimintatutkimuksen pk-yrityksille vientikaupan esteistä ja hidasteista toteuttivat 
Laurean Hyvinkään kampuksen liiketalouden opiskelijat Kaisu Laamanen, 
Annamaija Anttila ja Kristiina Juuti osana projektijohtamisen opintojaan. He 
peluuttivat TradeAway-peliä ja havainnoivat pelitilanteen esiin nostamia, etenkin 
luottoriskeihin ja rahoitukseen liittyviä ongelmia ja osaamistarpeita sekä selvittivät 
samalla pelin käyttökelpoisuutta vientikaupan riskeiltä suojautumisen oppimisessa. 
TradeAway-pelin kehityksessä alusta asti mukana ollut liiketalouden opiskelija 
Miro Vivolin esitteli pelin ja kirjoitti luvun pelillistämisestä.

Toivomme, että raportissa esitetyt tulokset rohkaisevat vientiä aloittelevia 
pk-yrityksiä kokeilemaan TradeAway-peliä työkaluna viennin rahoitusosaamisen 
kehittämisessä. TradeAway auttaa pk-yritystä saavuttamaan vientikaupan 
tärkeimmän tavoitteen: saada yrityksen tilille mahdollisimman paljon rahaa niin 
nopeasti kuin mahdollista. Menetetyt mahdollisuudet kääntyvät onnistuneiksi 
kaupoiksi, kun viejät oppivat ymmärtämään ulkomaisten ostajien maksutapoihin 
ja rahoitukseen liittyviä tarpeita ja tarjoamaan niihin kilpailukykyisiä ratkaisuja.

Pekka Heino, mentori, Senior Advisor, Trade Finance, ICC Finland
Annemari Kuhmonen, lehtori, ohjaaja
Jari Kyrö, innovaatioaktivisti
Ville Saarikoski, yliopettaja, ohjaaja
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TRADEAWAY -MOBIILIPELI OPETTAA 
SUOJAUTUMAAN VIENTIKAUPAN 
LUOTTORISKEILTÄ

T radeAway-pelissä pelaaja ottaa ohjat ulkomaille tähtäävän suomalaisen 
yrityksen toiminnassa. Tavoitteena on kerätä voittoa käymällä kansainvä-
listä kauppaa ja hillitä siihen liittyviä riskejä. Peli on vuoropohjainen eli 

se noudattaa selkeästi määriteltyä kierrosta, jota toistetaan pelin edistämiseksi. 
Ensimmäiseksi pelaajaa tervehtii pelin tutoriaalihahmo, joka antaa pelin mekanii-
koille tarinallisen merkityksen sekä ohjeistaa pelaamisessa. Hahmo on esimerkiksi 
mukana pelin ensimmäisellä kierroksella selittämässä, mitä pelaajan tulee missäkin 
vaiheessa tehdä. Hahmo antaa pelille ilmettä ja luo vahvan kontaktin pelaajaan. 

Pelikenttänä toimii yksinkertaistettu maailmankartta, ja pelaaminen aloitetaan 
esittelemällä pelaajan yrityksen päämajan päivittäminen seuraavalle tasolle. 
Päämajaa voidaan päivittää kymmenen kertaa. Tämä toimenpide vaatii rahaa 
ja antaa pelaajalle selkeän päämäärän. Mitä korkeampi pelaajan päämajan taso 
on, sitä vaikeammille markkina-alueille pelaaja voi mennä tekemään kauppaa. 
Maiden riskitasojen luokitukset pohjautuvat karkeasti Finnveran maaluokituksiin 
(Finnvera, maaluokitukset 2019). 

Kansainvälisenä kauppatavarana toimii määrittelemätön fyysinen tuote, jota 
kuvataan laatikolla. Kauppojen välissä pelaaja tuottaa myyntitavaraa pelaamalla 
minipeliä, jossa tutoriaalihahmo joutuu liukuhihnalla väistelemään esteitä ja 
keräämään hyödyllisiä esineitä määräajassa. Laatikoiden kerääminen kasvattaa 
pelaajan tuotantoa kyseisen syklin aikana, ja kellojen kerääminen antaa hiukan 
lisäaikaa. 
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Kuva 2. Maailmankartalla Eurooppa ja Pohjois-Amerikka avattu, muut alueen pysyvät lukittuina. 
1. Pelaajan varat 2. Tuotteet varastossa 3. Käynnissä oleva viikko 4. Päämaja-valikon painike 
5. Seuraavalle viikolle siirtyminen. (TradeAway-peli 2018.)

Kuva 3. Lähinäkymä Euroopasta. Kolme mahdollista asiakasta, joista yhden kanssa on jo solmittu 
kauppa. 1. Paluu takaisin maailmankartalle 2. Pelin asetukset ja päävalikko. (TradeAway-peli 2018.)
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Tuotantolinjalta peli etenee takaisin maailmankartalle, josta pelaaja valitsee 
ensiksi markkina-alueen ja sitten asiakkaan. Mahdollisten asiakkaiden määrä ja 
heidän vaatimuksensa ovat satunnaisesti arvottuja. Pelaajan kannattaa jokaisella 
kierroksella tarkistaa asiakkaiden pyytämä tuotemäärä ja mahdolliset muut 
vaatimukset sekä verrata niitä asiakkaan riskiluokitukseen. Oikeiden asiakkaiden 
valitseminen onkin merkittävä taito yrityksen myönteisen kehityksen takaamiseksi. 

Valittuaan asiakkaan pelaaja siirtyy solmimaan kauppasopimusta. Pelissä 
esitetään yksinkertaistettu sopimusmalli, joka kuitenkin sisältää oikeassa 
kaupankäynnissä olennaisia sopimuskohtia, kuten maksutavan ja toimitusehdon. 
Sopimusvaihtoehdon valitseminen vaikuttaa kustannusten suuruuteen ja riskien 
todennäköisyyteen. Halutessaan pelaaja voi hankkia jokaisesta sopimuselementistä 
lisätietoa painamalla infopainiketta, joka tuo pelin tutoriaalihahmon ruudulle 
kertomaan lyhyesti kyseisen vaihtoehdon merkityksestä vientikaupassa.

Kuva 4 Minipelissä tuttu hahmo juoksee tehtaan liukuhihnalla. Pelaaja on juuri saamassa lisäaikaa 
kelloonsa. 1. Kerätyt/valmistetut tuotteet 2. Jäljellä oleva aika. (TradeAway-peli 2018.)



Kuva 5. Maksutavan valinta kauppasopimuksessa. Valittuna remburssi. 1. Riskimittari 
2. Infopainikkeet 3. Kaupasta odotettava voittokate. (TradeAway-peli 2018.)

Kuva 6. Toimitusehtolausekkeen valinta kauppasopimuksessa. Valittuna DAP, Delivered at Place. 
(TradeAway-peli 2018.)
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Kun  pelaaja on tehnyt kaikki haluamansa kaupat, hän palaa takaisin maailmankartalle 
ja siirtyy seuraavalle viikolle. Peli antaa välitöntä palautetta tehtyjen kauppojen 
onnistumisesta: failed/success. Yksittäisiin kauppoihin liittyy aina mahdollisuus 
tappioon, mutta valitsemalla riittävän turvalliset vaihtoehdot pelaaja voi ansaita 
riittävästi tuloa yrityksen kasvattamiseen. Pelaaja alkaa huomaamattaan muodostaa 
riskinottopolitiikkaa. Pelaaja joutuu valitsemaan, toimiiko hän korkean riskin 
alueilla suuremman voiton toivossa vai eteneekö hän hitaasti, mutta turvallisesti 
matalan riskin alueilla. Lisäksi hänen pitää päättää, laittaako hän kaikki panoksensa 
yhden kaupan varaan vai jakaako hän panokset useampaan kohteeseen. 

Pelaaja jatkaa yrityksensä päivittämistä kasvattaen samalla tuotantokapasiteettiaan 
ja avaamalla uusia alueita. Kun pelaaja on kerännyt satatuhatta euroa, hän voittaa 
pelin ja hänelle annetaan titteli pelityylistä riippuen.

Kuva 7.  Tuloksia kaupasta. Jokaisen kaupan onnistumista kuvataan hauskalla tarinapätkällä ja 
voittokatteella tai tappiolla.  (TradeAway-peli 2018.)
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TradeAway-pelin tavoitteena on innostaa pelaajia vientikauppaan ja motivoida 
heitä hankkimaan lisätietoa ja uutta osaamista. Pelin oppimistavoitteet ovat: Pelaaja 
oppii suojautumaan vientikaupan luottoriskeiltä, minimoimaan luottotappiot ja 
valitsemaan kauppasopimukseen oikean maksutavan (suora maksu, remburssi, 
perittävä) ja toimituslausekkeen. Peli rohkaisee pelaajaa pohtimaan myös yrityksen 
riskinottopolitiikkaa. Seuraavissa luvuissa selvitetään, vahvistaako TradeAway-
mobiilipelin avulla toteutettu toimintatutkimus tuoreiden tutkimusten, 
kuten Finnveran, Keskuskauppakamarin ja Kansainvälisen kauppakamarin 
ICC:n vuosina 2018 ja 2019 teettämien Vientikaupan rahoitusbarometrien sekä 
Suomen Yrittäjien, Finnveran ja Työ- ja elinkeinoministeriön vuonna 2018 
julkaiseman Pk-yritysbarometrin, osoittamia puutteita pk-yritysten viennin 
rahoitusosaamisessa.
 

Kuva 8.  Taitava pelaaja saavuttaa lopulta päämääränsä, ja pelin maskotti saapuu onnittelemaan. 
(TradeAway-peli 2018.)
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TOIMINTATUTKIMUKSEN TAVOITTEET 
JA TOTEUTUS: 
ONKO PK-YRITYSTEN LUOTTOTAPPION 
PELKO AIHEELLINEN?

L aadullisella toimintatutkimuksella haluttiin selvittää, kuinka hyvin pk-yri-
tykset osaavat suojautua luottoriskeiltä ja tuntevat erilaisia rahoitusinstru-
mentteja. Samalla etsittiin vastauksia siihen, mitä lisäarvoa TradeAway-

mobiilipelistä voisi olla vientiä harjoittavissa pk-yrityksissä riskienhallinnan ja 
rahoituksen näkökulmasta. 

Toimintatutkimuksen kohderyhmä rajattiin vientiä harjoittaviin tai aloitteleviin 
pk-yrityksiin. Yrityksiä mukaan etsittäessä käytiin läpi noin 2000 yritystä, joista 
75:lle lähetettiin ensin sähköpostia ja näistä 53:een otettiin yhteyttä puhelimitse. 
Puhelimitse kontaktoiduista yrityksistä tutkimukseen osallistui kolme yritystä. 
Loput neljä yritystä löydettiin projektitiimin omien kontaktien kautta. Yhteensä 
jalkauduttiin seitsemään pk-yritykseen, joissa peluutettiin TradeAway-peliä, 
haastatteltiin yrittäjiä sekä havainnoitiin pelitilanteita. 

Tutkimukseen osallistuneet yritykset toimivat seuraavilla aloilla: puu- ja 
metalliteollisuus, rakennusautomaatio, elintarvike, konsultointi, konepajatoiminta 
ja koneiden valmistus. Yritysten liikevaihto vaihteli suuruudeltaan 100 000 
eurosta 30 miljoonaan euroon. Viennin osuus liikevaihdosta oli 10 – 20%. Tärkein 
vientikaupan kohdemaa oli Ruotsi ja muita kohdemaita olivat Norja, Saksa, Puola, 
Hollanti, Baltian maat, Ukraina, Englanti, Kiina, Singapore ja Venäjä. Vientiä 
harjoitettiin tasaisesti niin maahantuojille, jälleenmyyjille kuin loppukäyttäjillekin.
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Ennen tutkimuskäyntejä projektitiimi suunnitteli tutkimuksen ja fasilitoidun 
pelitilanteen TradeAway-mobiilipeliä hyödyntäen. Kysymyksiä laadittiin 
kysyttäväksi sekä ennen pelitilannetta että pelitilanteen jälkeen. Keskeisiä teemoja 
olivat vientikaupan haasteet ja riskit, rahoitusinstrumenttien osaaminen, yritysten 
riskinottopolitiikka sekä rahoitukseen ja riskienhallintaan liittyvä koulutustarve. 
Ensimmäisen haastattelun jälkeen kysymysrunkoa muokattiin saadun kokemuksen 
perusteella.

Tutkimuskäynnit yrityksiin toteutettiin 14.3. - 15.4.2019 Uudenmaan, Hämeen ja 
Pirkanmaan alueilla. Tutkimukseen osallistuneita yritysten edustajia pyydettiin 
varaamaan tutkimukseen 1,5 tuntia aikaa ja tutkimustilanteiden kesto vaihteli 
45 minuutista ja 1,5 tuntiin. Tutkimukseen osallistujat toimivat erilaisissa 
johtotehtävissä tai omistajana. Tutkimustilanteessa yksi opiskelijoista toimi 
haastattelijana ja pelitilanteen fasilitoijana. Kaksi muuta tarkkaili ja teki 
muistiinpanoja haastateltavan puheesta ja muista havainnoista. Viisi viimeistä 
haastattelua nauhoitettiin ja haastattelut litteroitiin eli kirjoitettiin puhtaaksi 
tekstimuotoon. Kaikilta haastateltavilta pyydettiin haastattelutilanteen alussa lupa 
haastattelun tallentamiseen.

Kaksi projektitiimin jäsentä kävi saman haastatteluaineiston tarkasti läpi, ja 
näin varmistettiin, että muistiinpanot olivat paikkansapitäviä ja yhteneväisiä. 
Jokainen tiimin jäsenistä osallistui aineiston sisältöanalyysiin. Aineistosta etsittiin 
havaintoja, jotka luokiteltiin eri teemoihin. Havaintojen ja luokittelujen todettiin 
olevan yhteneväisiä.
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TOIMINTATUTKIMUKSEN 
TULOKSET: PK-YRITYSTEN VIENNIN 
RAHOITUSOSAAMISESSA ON 
PUUTTEITA

T ässä luvussa esitetään tutkimuksen keskeisiä tuloksia seuraavien teemojen 
kautta: riskinottopolitiikka, luottoriskeiltä suojautuminen, maakohtaiset 
riskit, maksutavat ja rahoitusinstrumentit. Lisäksi käsitellään riskienhal-

lintaan ja rahoitukseen liittyvää koulutustarvetta ja esitetään kohdeyritysten poh-
dintoja siitä, miksi ruotsalaiset pk-yritykset harjoittavat suomalaisia pk-yrityksiä 
enemmän vientiä.

Kohdeyritysten kasvunäkymät ja tahtotilat vaihtelivat asenteiden ”tyytyväinen 
nykytilaan” ja ”pyrimme valloittamaan maailman” välillä. Motivaatio vientikau-
pan harjoittamiseen liittyi joko asiakkaiden tarpeeseen tai liiketoimintastrategi-
aan. Omistajien tahtotilalla todettiin olevan suuri vaikutus pk-yritysten viennissä: 
Omistajat määrittelevät pitkälle yrityksen suuntaviivat ja sen, ryhdytäänkö harjoit-
tamaan vientikauppaa tai kasvattamaan viennin osuutta yrityksessä. Osalla yrityk-
sistä vienti oli lähtenyt liikkeelle siitä, että ulkomaisella asiakkaalla oli ollut tahto 
ostaa myyjältä, kun taas joillain yrityksistä vienti oli osa kasvustrategiaa. Todettiin, 
että Suomen sisällä markkinat ovat pienet, joten kasvua oli lähdetty hakemaan ulko-
mailta. Yrityksen kasvun ja laajentumisen yleisiksi esteiksi mainittiin muun muassa 
vakava työvoimapula, tarve tehdä satojen tuhansien eurojen investointeja sekä asia-
kashankinnan hankaluus. 

Monet haastateltavista suhtautuivat riskeihin melko huolettomasti, sillä yrityksessä 
ei ollut toteutunut vientiin liittyviä merkittäviä riskejä. Yrityksen johdon asenteella 
todettiin olevan suuri merkitys siihen, otetaanko virheistä opiksi vai pelätäänkö 
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jatkossakin epäonnistuneita kauppoja. Lisäksi ilmeni, että ellei yrityksessä ole hen-
kilöitä, joilla on vahvaa vientikaupan osaamista, tyydytään helposti esimerkiksi 
käytössä oleviin maksutapoihin, eikä välttämättä käytetä kuhunkin tilanteeseen 
parhaiten sopivaa maksutapaa tai rahoitusinstrumenttia.

•	 Taloudellisen tappion mahdollisuus

•	 Riskien tunnistaminen ja analysointi
•	 Riskeiltä suojautuminen
•	 Riskipolitiikan määritteleminen
•	 Riskien seuranta, valvonta ja riskeihin 

reagointi

•	 Mitä riskejä yritys on valmis ottamaan?
•	 Miltä riskeiltä suojaudutaan?
•	 Mitä suojausinstrumentteja käytetään?
•	 Mikä on päätöksentekoprosessi ja työnjako?

•	 Ostaja on maksukyvytön tai maksuhaluton
•	 Ostaja on kyvytön tai haluton täyttämään 

muut sopimuksen ehtojen mukaiset 
velvoitteet









RISKI

RISKIENHALLINTA

RISKINOTTO-
POLITIIKKA 

MÄÄRITTELEE

LUOTTORISKI

•	 Sota, kapina, vallankumous
•	 Luonnonkatastrofit
•	 Ostajan maan lainsäätäjän tai viranomaisten 

toimet, kuten valuutansiirron rajoitukset



MAARISKI ELI 
POLIITTINEN RISKI

Riskinottopolitiikka ja luottoriskeiltä suojautuminen

Yksikään tutkimuksessa mukana olleista yrityksistä ei ollut laatinut kirjallista riski-
nottopolitiikkaa. Yritysten edustajat kertoivat, että riskinottopolitiikka on tavallaan 
mielessä ja toimintakulttuurissa tai sitten se mietitään jokaisen kaupan tai asiak-
kaan kohdalla erikseen. Todettiin, että vientikauppaan liittyviä riskejä tunnistetaan, 
mutta koska niitä ei ole omalle kohdalle osunut, ei riskeihin haluta varautua eikä 
käyttää pääomaa yrityksen saatavien suojaamiseen. Yrityksissä uskottiin, etteivät 
riskit toteudu, koska ne eivät olleet toteutuneet tähänkään mennessä. Toisaalta poh-
dittiin myös, ettei ilman riskejä tule voittoja. Osa tutkimukseen osallistuneista myös 
ajatteli, ettei riskejä tarvitse pohtia ennakolta, vaan riittää, että reagoidaan sitten, jos 
jotain tapahtuu.

Taulukko 1. Riskit, riskienhallinta ja riskinottopolitiikka
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Monet tutkimukseen osallistuneet yritykset tunnistivat asiakkaisiin liittyviä luot-
toriskejä. Riskeinä mainittiin muun muassa se, että kauppasumma – tai osa siitä 
– jää kotiuttamatta sekä valuuttakurssien heilahtelut, kun käytetään maksuvaluut-
tana muuta kuin euroa. Saatavien perintä ulkomailta koettiin vaikeaksi, eikä siihen 
haluttu ryhtyä.

Maakohtaiset riskit 

Maakohtaiset riskit vaikuttivat siihen, mihin kohdemaihin tutkimuksessa mukana 
olevat yritykset tuotteitaan veivät. EU:n alueella kaupankäynnin koettiin olevan 
helppoa, minkä vuoksi osa kohdeyrityksistä ei pitänyt tarpeellisena aloittaa vien-
titoimintaa EU:n ulkopuolelle. Brexitin eli Iso-Britannian irtautumisprosessin 
Euroopan Unionista mahdollisia vaikutuksia oli arvioitu ja sen todettiin jarrutta-
neen vientihaluja Englantiin. 

Varoittavina esimerkkeinä maakohtaisista riskeistä todettiin Krimin alueen mie-
hitys Ukrainassa, joka pysäytti kaupankäynnin kuin salama kirkkaalta taivaalta. 
Venäjän pakotteiden todettiin aiheuttavan pankeilta lisäkyselyitä ja selvityspyyn-
töjä rahojen alkuperästä.

Maksutavat ja rahoitusinstrumentit

Osassa kohdeyrityksistä käytettiin ennakkomaksua tai maksuposteja, joissa kaup-
pasumma jaetaan osiin. Näissä tapauksissa osa kauppasummasta vaadittiin mak-
settavaksi ennen kuin itse varsinainen urakka tai projekti käynnistyy. Useassa yri-
tyksessä laskulle annettiin myös joustavasti maksuaikaa riippuen aina asiakkaasta, 
mikä oli osa yrityksen riskinottopolitiikkaa. Euroopassa yleisesti vaadittujen pit-
kien, jopa 90 päivän, maksuaikojen antamiseen yrityksille ei oltu kovin tyytyväisiä. 
Pienten summien periminen asiakkailta ongelmatilanteissa koettiin hankalaksi. 
Pienehköjen saatavien suojaamisesta ei kuitenkaan haluttu maksaa.

ULKOMAANKAUPAN MAKSUTAPOJA

Ennakkomaksu Ostaja maksaa ennen tavaroiden toimitusta

Maksumääräys Maksaja ohjeistaa pankkiaan maksamaan 
vastaanottajalle.

Remburssi Järjestely, jossa kaupan osapuolten pankit varmistavat 
toisiltaan toimitus- ja maksukyvyt

Perittävä Ostaja saa tavaran omistusdokumentit pankiltaan 
maksua vastaan.

Taulukko 2. Ulkomaankaupan maksutapoja
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olevan tarvetta osaamisen kehittämiselle, mutta tarkempaa erittelyä asiasisällöstä 
ei osattu määritellä. Koulutuksen toivottiin olevan maltillisen hintaista, vähän aikaa 
vievää ja helposti saavutettavaa. Verkkomateriaalin oheen toivottiin kasvokkain 
tapahtuvaa koulutusta, jotta samassa yhteydessä voitaisiin kysyä neuvoa konkreet-
tisiin ongelmiin. Esimerkkinä mainittiin myös yhden päivän mittainen workshop 
keskeisistä lainsäädäntömuutoksista.

Osa totesi ottavansa tarpeen tullen itse selvää eri rahoitusinstrumenteista sekä 
toimituslausekkeista ja osa koki yrityksen olemassa olevat käytänteet riittä-
viksi eikä tunnistanut tarvetta niiden muuttamiselle. Tutkimuksessa selvisi sekä 

Kuvio 2. Remburssin prosessi. 

Haastatelluista yrityksistä ainoastaan yhdellä oli käytössään vahvistettu remburssi. 
Kyseinen yritys totesikin sen olevan aivan ehdoton maksutapa Venäjän vientikau-
passa. Etuna pidettiin myös sitä, että remburssilla voidaan tarjota asiakkaalle mak-
suaikaa jopa kolme vuotta. Lisäksi yhdessä yrityksessä remburssi oli jokseenkin 
tuttu, mutta se koettiin liian kalliiksi maksutavaksi eikä sen koettu antavan satapro-
senttista turvaa vientikaupassa. Rahoitusinstrumentit koettiin vieraiksi eikä edes 
osattu määritellä, millaista tietoa tarvittaisiin. Remburssin vaiheet esitetään alla 
kuviossa 2.

Koulutustarve

Suurin osa tutkimukseen osallistuneista suhtautui myönteisesti riskienhallintaan ja 
rahoitukseen liittyvään koulutukseen. Muutama haastateltava tunnisti yrityksessä 

myyjä

myyjän 
pankki

ostaja

ostajan 
pankki

2

3

4

5

6

7

8

REMBURSSI/
Letter of credit/

Documentary credit

1.	 Kauppasopimus myyjän ja 
ostajan välillä

2.	 Remburssihakemus myyjän 
hyväksi

3.	 Remburssiavaus myyjän 
pankille

4.	 Pankki ilmoittaa myyjälle 
ehdot

5.	 Myyntitavaran toimitus
6.	 Asiakirjat maksua vastaan 

myyjän pankille

7.	 Asiakirjat maksua vastaan 
ostajan pankille

8.	 Asiakirjat maksua vastaan 
ostajalle

1
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keskusteluissa että TradeAway-mobiilipeliä pelattaessa, että toimituslausekkeet 
tunnetaan huonosti. Koulutusta kaivattaisiin yrityksiin esimerkiksi siitä, missä vai-
heessa vastuu siirtyy myyjältä ostajalle. Finnveran, pankkien ja tullin kautta tiedet-
tiin olevan saatavilla informaatiota ja/tai koulutusta vientikauppaan liittyen. 

Suomi – Ruotsi –vertailua: pk-yritykset ja vienti
Tutkimuksessa haluttiin selvittää pk-yrittäjien ajatuksia siitä, miksi suomalaiset 
pk-yritykset eivät harjoita vientiä yhtä paljon kuin ruotsalaiset. Tutkimukseen 
osallistuneet nimesivät maantieteelliseen sijaintiin, kieli- ja kulttuuritekijöihin 
sekä elinkeinoelämän rakenteeseen liittyviä syitä, joista kerrotaan tarkemmin alla.

Kaikki haastateltavat ottivat esille Suomen sijainnin suhteessa muuhun 
Eurooppaan: Suomen koettiin olevan saarivaltio, josta tavarat liikkuvat maailmalle 
usein laivakuljetuksin ja kuljetusmatkat ovat pitkiä. Tämän lisäksi Suomi sijaitsee 
kaukana muusta keskeisestä Euroopasta. Ruotsista pääsee nopeammin suoraan 
rekalla Juutinrauman siltaa pitkin kohti Eurooppaa. Ruotsi on myös Pohjoismaiden 
keskus, joten vienti Pohjoismaihin on ketterämpää kuin Suomesta. Venäjälle vienti 
koettiin puhtaasti logistiikan näkökulmasta helpoksi johtuen Suomen ja Venäjän 
välisestä rajanaapuruudesta.

Osa vastaajista korosti kulttuuri- ja historiatekijöiden vaikutusta. Ruotsi on ollut 
vuosisatoja itsenäinen valtio, jossa ei ole sodittu. Elinkeinoelämän rakentumisella 
on siten pitkät juuret. Toisaalta historia on vaikuttanut myös ruotsalaisten itse-
tuntoon, mikä vaikuttaa kohdeyritysten mukaan haluun ja uskallukseen viedä. 
Suomessa Ruotsin ja Venäjän vallan alla eläminen, sodat ja lama-ajat ovat iskeneet 
sekä elinkeinoelämään että suomalaisten luottamukseen yrittää. Suomessa koettiin 
olevan kovat tuotanto- ja henkilöstökustannukset. 

Haastateltavien mukaan se, miten Suomessa on tapana toimia, ei välttämättä toimi 
vientikaupan ostajan kohdemaassa, mikä saattaa aiheuttaa hankaluuksia kaup-
pakumppanien välisissä suhteissa. Kielitaidon merkitys nousi tässä kohtaa myös 
vahvasti esille. Suomen kouluissa opetetaan hyvin englantia, mutta suullinen eng-
lannin kielen taito jää monesti aika heikoksi ja sitä nimenomaan tarvitaan, kun toi-
mitaan ulkomaisen asiakkaan kanssa. 

Osassa yrityksistä tuotiin esille se, että Suomessa taito myydä, brändätä ja markki-
noida tuotteita ja yrityksiä on huomattavasti heikommalla tasolla kuin Ruotsissa. 
Yhtenä näkökulmana nostettiin esille suomalaisten vaatimattomuus sekä heikko 
itsetunto, mikä johtaa siihen, ettei välttämättä uskalleta tehdä asioita ja tyydytään 
vallitsevaan tilanteeseen ja siihen, mitä on jo olemassa. 
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Kokemuksia TradeAway-mobiilipelin pelaamisesta

TradeAway-mobiilipeliä peluutettiin tabletilla, joka oli kaikille tutkimukseen osal-
listuneille teknisenä laitteena tuttu. Suurin osa haastateltavista osasi varsin hyvin 
käsitellä tablettia, eikä pelin aloittaminen siltä osin tuottanut vaikeuksia, vaan 
kaikki lähtivät innokkaasti ja uteliaina pelaamaan. Yhden kohdalla pelaaminen 
herätti kilpailuvietin pelin edetessä, kun taas toisen kohdalla pelaaminen tuntui 
hieman tylsältä - jopa pakkopullalta.

Päätösten teko pelissä poikkesi pelaajasta riippuen: Yksi pohti päätöksiä todella 
pitkään ja luki maksutapojen ja toimituslausekkeiden lisätietoja erityisen tarkkaan, 
toinen naputti päätökset hetkessä valmiiksi ja siirtyi pelissä nopeasti eteenpäin. 
Suurin osa pelaajista mietti päätöksiä hetken ja siirtyi sitten vahvistamaan kauppoja.

Pelaaja kokivat pelin pääsääntöisesti yksinkertaiseksi ja hauskaksi, mutta heidän 
mielestään se ei vastannut vientikaupan todellisuutta kaikilta osin. Pelissä oli hei-
dän mukaansa ”käytetty värikynää runsaalla kädellä”. He kummastelivat vienti-
kauppojen toistuvia epäonnistumisia: ”Vienti ei ole todellisuudessa näin riskial-
tista.” Esimerkiksi Euroopan kuljetukset menevät heidän mukaansa pääsääntöi-
sesti aina perille, eikä pelissä toteutuneiden riskien kaltaisia ongelmia juurikaan 
ilmene. Kuljetusyhtiöllä on vakuutukset rahdeille ja kuljetuksille, ja ne kantavat 
myös omalta osaltaan kuljetusriskiä. Pelissä kuljetusvahingot lankesivat myyjän 

NÄKEMYKSIÄ
TRADEAWAY-PELISTÄ
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vahingoksi, mistä moni pelaaja oli eri mieltä pelin kanssa, ja he korostivat kuljetus-
yhtiöiden vastuuta vahinkotilanteissa. Lisäksi koettiin, ettei pelissä ollut riittävästi 
neuvottelua asiakkaiden kanssa.

Pelin alussa oleva minipeli eli varasto-osuus, jossa kerätään myytäviä resursseja, 
koettiin vaikeana ja nopeatempoisena. Hyppiminen lähti liian nopeasti käyntiin 
eikä tiedetty, mitä tavaroita saa kerätä ja mitä pitää väistellä. Moni haastateltava ei 
onnistunut kasvattamaan varastosaldoaan pelissä vakiona tulevan varaston lisäksi, 
vaikka peliä pelattiin useampi kierros. Myös pelissä eteen- ja taaksepäin siirtyminen 
tuotti monelle hankaluuksia, sillä back ja next week –painikkeita oli vaikea löytää 
ruudulta. 

TradeAway-pelin peluuttaminen osoitti, ettei luottoriskeiltä suojautuminen ollut 
kaikilla yrittäjillä kovin hyvin hallussa eli tarvetta näiden asioiden oppimiselle näyt-
täisi olevan. 

Pk-viejäyritysten värikkäät persoonat

Projektitiimi loi tutkimustulosten perusteella viejäpersoonia, joiden avulla koros-
tettiin tutkimuksessa esille nousseita asioita. Persoonat eivät edusta yksittäisiä tut-
kimukseen osallistuneita henkilöitä. Seuraavalla aukeamalla esitellään neljä viejä-
persoonaa. (kuvat: Miro Vivolin 2019)  

Yhteenvetona voidaan todeta, että toimintatutkimuksen tulokset vahvistivat 
aiempien tutkimusten, kuten Vientikaupan rahoitusbarometri 2018 & 2019 ja 
Pk-yritysbarometri 2018, tuloksia: Pk-yrityksissä ei osata tai koeta tarpeelliseksi 
suojautua vientikaupan luottoriskeiltä eikä hallita erilaisia vientikaupan rahoitu-
sinstrumentteja. TradeAway-mobiilipelin hyödyntämismahdollisuudet vaihtelevat 
pk-yrityksissä ainakin sen mukaan, kuinka innokkaita ollaan ylipäänsä oppimaan 
uutta ja pidetäänkö pelaamista mielekkäänä tapana oppia. Oman haasteensa tuo 
myös riskien tarkoituksellisen tiheä esiintyminen pelissä, mikä on oppimisen ja 
pelin viihdyttävyyden kannalta oleellista, mutta häiritsi pk-viejiä, koska ei heidän 
mukaansa vastannut todellisuutta.
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•	 Yksi omistajista
•	 Innovaatiosta käynnistynyt pieni 

yritys
•	 Virheet opettaneet – halu oppia
•	 Paljon kasvuhaluja
•	 Ei ole varautunut riskeihin, sillä ei 

ole tajunnut varautua
•	 Ei käytä rahoitusinstrumentteja, sillä 

ei tunne niitä
•	 Näkee TradeAway-pelin myönteisesti – 

mahdollisuus oppia sen kautta

•	 MyyntipäällikköKeskisuuressa yrityk-
sessä, joka on kansainvälisen emoyh-
tiön omistama

•	 Vientikaupassa kuunneltava emoyri-
tyksen tahtoa

•	 Varautunut riskeihin eri tavoilla
•	 Tutustuu asiakkaisiin ja seuraa heitä, 

käyttää eri rahoitusinstrumentteja 
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•	 Omistaja-perheyrittäjä toisessa 
polvessa

•	 Asiat tehdään niin kuin aina ennenkin
•	 Ei haluja kasvattaa yritystä
•	 Riskeihin varautuminen ainoastaan 

ennakkomaksun kautta tähän men-
nessä - ja tulevaisuudessa

•	 Ei halua oppia mitään
•	 Ei näe TradeAway-pelistä hyötyä – se ei 

vastaa todellisuutta

•	 Tuotantopäällikkö
•	 Yritys kasvunhakuinen ja kasvamassa 

pian keskisuureksi
•	 Myydään laskulla sekä ennakkomaksua 

hyödyntäen
•	 Myytävät erät pieniä – näin riskit 

hajautettu
•	 Halukas oppimaan ja toivoo, että oppi-

minen on tehokasta
•	 Pelaa TradeAway-peliä innokkaasti – 

antaa kehitysideoita peliin
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INNOSTUITKO PELILLISTÄMISESTÄ? 
LUE LISÄÄ TÄSTÄ

M otivaatiopsykologian, positiivisen psykologian ja aivotutkimuksen 
aloilla tehdyt tutkimukset osoittavat, että oppiminen on tehokasta ja 
tuottaa iloa ja nautintoa, kun siihen sisältyy hauskuutta, leikillisyyttä, 

luovuutta ja ongelmanratkaisua.

Pelillistäminen tarkoittaa pelisuunnittelun periaatteiden soveltamista pelien ulko-
puolella ja sen yleinen tavoite on vahvistaa ja aiheuttaa sisäistä motivaatiota toi-
minnassa. Ulkoisten motivaattorien ajamat toimintamallit, kuten monet työ- ja 
koulutehtävät tai yhteiskunnalliset velvollisuudet tuntuvat usein raskailta, eivätkä 
niiden yhteydessä opitut asiat jää välttämättä mieleen tai siirry soveltamiskelpoi-
sina käytäntöön.  
   
Pelillistämisen avulla halutusta toiminnasta tai käyttäytymisestä tehdään miellyttä-
vämpää muokkaamalla toiminnan ympäristö tukemaan osallistujien sisäistä moti-
voitumista. Pelillistäminen voidaankin nähdä epäsuorana fasilitointina, jossa peli-
mäisiä elementtejä sisältävän järjestelmän suunnittelija auttaa osallistujia suoriu-
tumaan tehtävistään paremmin tai heitä houkutellaan toimimaan halutulla tavalla.  
   
Pelillistämisen suunnitteluun on erilaisia viitekehyksiä. Ne pohjautuvat yleisesti 
enemmän tai vähemmän ihmisten psykologisten taipumusten tunnistamiseen ja 
hyödyntämiseen. Loppukäyttäjälle tavoiteltua sisäisen motivaation tilaa voidaan 
tarkastella Mihály Csikszentmihályin määrittelemän flow- eli virtauskokemuksen 
avulla. Virtauskokokemus on optimaalinen tila, jossa ihminen suorittaa omiin 
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kykyihinsä ja tavoitteisiinsa soveltuvia merkityksellisiä aktiviteetteja ilman häiriö-
tekijöitä ja saa välitöntä palautetta suorituksestaan. Virtauskokemuksen saavutta-
minen antaa kokijalleen vahvan keskittyneisyyden, onnellisuuden ja äärimmäisen 
läsnäolon tunteen. Yksi pelien vahvuuksista on niiden kyky siepata pelaajan huomio 
ja immersioida tämä tuntikausiksi suorittamaan tiettyjä tehtäviä, jotka abstraktilla 
tasolla saattaisivat tuntua rasittavilta ja jopa merkityksettömiltä. (Csikszentmihályi 
1994.) Tämän hyville peleille ja leikeille ominaisen virtauskokemuksen tuominen 
osaksi kehitettävää järjestelmää onkin yksi pelillistämisen suurimpia tavoitteita. 
   
Toinen pelillistämistä käsittelevässä teoriassa usein tavattava viitekehys on itse-
ohjautuvuusteoria, jonka mukaan on olemassa kolme ihmiselle olennaista perus-
tarvetta: kyvykkyys, samaistuttavuus ja autonomia. Kyvykkyys viittaa ihmisen 
kokemiin haasteisiin ja niiden voittamisen tuomaan onnistumisen tunteeseen. 
Virtauskokemuksen ylläpitäminen vaatii haasteen, joka ei ole liian vaikea tai helppo. 
Ilman haastetta kokemus on tylsä, mutta liian vaikean haasteen edessä ihminen tur-
hautuu. Samaistuttavuus viittaa ihmisten kokemaan tarpeeseen olla yhteydessä 
toisiin ihmisiin ja ympäristöön. Autonomia merkitsee ihmiselle vapautta määrätä 
omista tekemisistään ja tavoitteistaan. Ulkoisten paineiden aiheuttama motivaatio 
koetaan usein negatiiviseksi ja sen on todettu heikentävän yksilön suorituskykyä. 
Koska työntekoon, opiskeluun ja sosiaalisiin velvollisuuksiin kuuluu olennaisesti 
ulkoisten motivaattorien vaikutus, niiden kontekstiin kuuluvaa, täydellistä sisäi-
sen motivaation mahdollistavaa pelillistettyä järjestelmää tuskin pystytään kos-
kaan tuottamaan. Pelillistetyn järjestelmän toteuttaminen vaatii siis monipuolista 
perehtymistä kontekstiin, oppimistavoitteisiin ja kohderyhmään. Yksipuolinen, 
asiayhteyteen sopimaton pelillistäminen voidaan kokea toimimattomattomaksi 
manipulaatioyritykseksi.  

Itseohjautuvuusteorian 
tunnistamat kolme perustarvetta:

1.	 Kyvykkyys
2.	 Autonomia
3.	 Yhteisöllisyys

Pelillistämistä voidaan soveltaa ja siihen voi törmätä periaatteessa missä tahansa, 
joten sen tarkka määrittely on hankalaa. Eräs yksinkertaisimmista, usein pelillis-
tämistä kuvaamaan valituista reaalimaailman ilmiöistä, on leimojen keräämiseen 
tarkoitettu alennuskortti. Kyseisen järjestelmän laatija haluaa muuttaa asiakkaansa 
kanssa käydyn kaupan satunnaisesta toistuvaksi tapahtumaksi houkuttelemalla asi-
akasta keräämään leimoja lopussa odottavan ilmaisen tuotteen toivossa. Tämä on 
periaatteessa pelillistämistä, sillä siinä hyödynnetään ilmiöitä, joita tavataan usein 
myös peleissä. Pelillistäminen ei siis vaadi pelillistämisen kohteen muuttamista 
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peliksi ja näin sen määrittely on melko vapaata. Pelillistäminen tulisikin nähdä 
lähinnä yhtenä ajattelutapana tai työkaluna monien muiden fasilitaatio- ja markki-
nointityökalujen joukossa.  

Opetukseen ja oppimiseen pelillistäminen voi tarjota paljon, mutta siinä onnistu-
minen vaatii opetettavan substanssin, pedagogiikan ja pelillistämisasiantuntemuk-
sen yhdistämistä. Pelillistetyn järjestelmän kehittäminen edellyttää opetettavan 
aihealueen, pelisuunnittelun, opetuksen ja teknisen toteutuksen asiantuntijuutta, 
testaukseen osallistuvia loppukäyttäjiä ja vahvaa koordinaatiota kaikkien osapuol-
ten välillä. Lisäksi pelillistetyllä opetusjärjestelmällä täytyy julkaisussa olla vahva 
taju sen omasta kontekstista, missä kohtaa sen loppukäyttäjät osallistuvat järjestel-
mään ja miten. Tämä vaatii vahvaa markkinointi- ja tukiverkkoa, joka varmistaa sen, 
että pelillistettyä opetusjärjestelmää käytetään oikein. Jokaisen opettajan tai kou-
luttajan tulee saada riittävä perehdytys järjestelmän hyödyntämiseen, jotta hän voi 
vuorostaan perehdyttää oppijansa.   
   
Vaativuudestaan huolimatta valmis pelillistetty opetusjärjestelmä voisi tarjota 
vahvan alustan oppimiselle. Vuorovaikutteisuus ja yksilökohtainen oppijan suo-
riutumisen arviointi mahdollistavat dynamiikan, joka ei ole mahdollista suurissa 
luokka- tai luentotilanteissa. Mukautumalla käyttäjiensä yksilöllisiin vaatimuksiin, 
järjestelmä voi toimia tasaajana oppimisongelmaisten ja ylisuoriutuvien oppijoi-
den välillä. Yksityisyys pelillistetyn järjestelmän ja sen käyttäjän välillä poistaa ison 
osan sosiaalisesta paineesta, joka normaalissa luokkahuone- tai luentotilanteessa 
saattaa estää oppijaa ratkaisemasta ongelmaa opettajan tai kouluttajan kanssa, pelä-
ten menettävänsä kasvonsa kysymällä ”tyhmän kysymyksen”. Yksinkertaisempien 
tietovisojen palautteet saa heti, monimutkaiset konseptit voidaan visualisoida gra-
fiikoilla ja niiden toiminnallisuutta havainnollistaa tavoitteellisella vuorovaikutuk-
sella, joka esitetään mielenkiintoisen tarinan yhteydessä. Pelillistetyllä opetusjärjes-
telmällä mahdollisuuksia on rajattomasti. Ongelma on vain siinä, että pystytäänkö 
sitä rakentamaan ja saadaanko uudenlaiselle oppimisjärjestelmälle sen käyttöön-
oton vaatima sosiaalinen hyväksyntä ja opetus- tai koulutusorganisaation tuki.  
   
Laurea-ammattikorkeakoulussa on kehitetty vientikaupan riskeiltä suojautumista 
opettava TradeAway-mobiilipeli. TradeAway-projektissa pelillistäminen alkoi 
kansainvälisen kaupankäynnin vaiheita esittelevän interaktiivisen PowerPoint-
esityksen muodossa. Tämän jälkeen konseptista ryhdyttiin toteuttamaan oppimis-
peliä, joka saisi pelaajan uppoutumaan kansainvälisen kauppasopimuksen laati-
misen vaiheisiin ja miettimään parasta strategiaa riskienhallinnassa. Nyt peli on 
saavuttanut muodon. Se on vielä kaukana villeimmistä pelillistetyn opetuksen unel-
mista, mutta jokainen projekti-iteraatio selkeyttää näkemystä siitä, mitä TradeAway 
on ja miksi se voi muuttua, ja jokainen TradeAwayn versio on askel kohti sen omaa 
optimaalista tilaansa.  
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Pk-yritysten vientikauppaa on joskus kuvattu sanoilla ”kaupankäyntiä 
tuurilla”. Kaupankäynnin kohdemaat, hyödynnettävät rahoitusehdot ja 
etukäteen tiedostetut riskit eivät ole aina tarkasti suunniteltuja ja arvioituja. 
Vientikauppa on monesti seurausta yksittäisistä asiakaskohtaamisista ja 
kaupankäynnissä hyödynnetään sellaisia rahoitusinstrumentteja, joista on 
aiempaa kokemusta riippumatta siitä, kuinka toimivia ne ovat myynnin ja 
riskienhallinnan näkökulmasta.

Finnveran, Keskuskauppakamarin ja Kansainvälisen kauppakamarin ICC:n 
vuosina 2018 ja 2019 teettämien Vientikaupan rahoitusbarometrien sekä 
Suomen Yrittäjien, Finnveran ja Työ- ja elinkeinoministeriön vuonna 2018 
julkaiseman Pk-yritysbarometrin osoittamat puutteet pk-yritysten viennin 
rahoitusosaamisessa toimivat lähtökohtana Laurea-ammattikorkeakoulun 
liiketalouden opiskelijoiden toimintatutkimuksessa, jossa pelin avulla 
tutkittiin, kuinka hyvin pk-yritykset osaavat suojautua luottoriskeiltä ja 
tuntevat erilaisia rahoitusinstrumentteja. 
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