
5-2 بررسی و طراحی مکانیزم‎ها و مشوق‎های مورد نیاز برای جلب شرکت‌های ایرانی و ایجاد رقابت برای حضور در بازارهای هدف از طریق بازی وارسازی Gamification
در زمینه تشویق شرکت‌های ایرانی برای حضور در بازارهای هدف، می‌توان از مکانیزم‌ها و مشوق‌های مبتنی بر بازی‌وارسازی استفاده کرد تا رقابت سالمی بین شرکت‌ها ایجاد شود و آن‌ها را به سوی بهبود عملکرد و نوآوری سوق دهد. بازی‌وارسازی می‌تواند تاثیر قابل توجهی در تشویق شرکت‌های ایرانی برای حضور فعال‌تر در بازارهای هدف داشته باشد. از طریق ایجاد رقابت سالم، شرکت‌ها تشویق به بهبود مستمر و نوآوری می‌شوند. همچنین، این رویکرد می‌تواند به ایجاد یک اکوسیستم کسب ‌وکار مثبت و پویا کمک کند که در آن شرکت‌ها نه تنها برای بهبود جایگاه خود تلاش می‌کنند، بلکه به دنبال ایجاد ارزش افزوده برای اقتصاد و جامعه نیز هستند. این مکانیزم‌ها نیاز به طراحی دقیق، پیاده‌سازی و نظارت دارند تا اطمینان حاصل شود که اثرات موردنظر به دست آید و از هرگونه پیامدهای ناخواسته جلوگیری شود. طراحی عملیاتی gamification در ارتباط با آگاهی از متغییرهای مرتبط با تمامی بازیگران می‏باشد. لذا از آنجایی که تکمیل اطلاعات مرتبط با طرف کوبایی در فاز سوم نهایی می‌شود، طراحی gamification بر حسب نوع فعالیت‎های منتخب و اولویت‎دار در فاز چهارم (تعریف مدل‎های همکاری) ارائه می‎شود. در این بخش ساختار حاکم بر طراحی این مکانیزم‌ها و مشوق‌ها تبیین می‌شود.
1-5-2  طراحی مکانیزم‌ها
1. تعریف اهداف واضح و قابل دستیابی
شرکت‌ها باید اهداف واضحی داشته باشند که می‌خواهند در بازارهای هدف به آن دست یابند. این اهداف می‌توانند شامل افزایش سهم بازار، بهبود شناخت برند، یا ایجاد شبکه‌های توزیع جدید باشند.
2. طراحی یک سیستم امتیازدهی
به ازای انجام وظایف و فعالیت های مشخص، به شرکت ها امتیاز تعلق می گیرد. این امتیازها می توانند برای دریافت پاداش های مختلف مانند تخفیف در خدمات، دسترسی به امکانات ویژه و یا ارتقای رتبه در سیستم بازی وار سازی gamification استفاده شوند. می‌توان برای اندازه‌گیری پیشرفت شرکت‌ها در راستای دستیابی به اهداف، سیستم امتیازدهی را پیاده‌سازی کرد. شرکت‌ها با پیشرفت در اهداف موردنظر، امتیاز کسب می‌کنند.
3. ایجاد تابلوهای امتیازا
 تابلوهایی برای نمایش امتیاز و رتبه شرکت ها در نظر گرفته می شود. این تابلوها به ایجاد رقابت بین شرکت ها و تشویق آنها به فعالیت بیشتر کمک می کند.
4. رتبه‌بندی و جدول لیدربورد
ایجاد یک جدول رتبه‌بندی (لیدربورد) که نشان‌دهنده جایگاه شرکت‌ها بر اساس امتیازات کسب‌شده باشد، می‌تواند انگیزه رقابتی قوی ایجاد کند. شرکت‌ها تلاش می‌کنند تا با بهبود عملکرد خود، جایگاه بهتری در جدول کسب کنند.


5. ایجاد سطوح و رتبه‌ها
 شرکت ها با کسب امتیاز بیشتر، به سطوح و رتبه های بالاتری ارتقا می یابند. هر سطح مزایا و پاداش های خاص خود را دارد. مکانیزم سطح بندی و رتبه بندی به عنوان یکی از عناصر کلیدی بازی سازی، می‌تواند در این زمینه نقش موثری ایفا کند.
اهداف:
· افزایش انگیزه و مشارکت شرکت های خصوصی برای حضور در بازارهای هدف بین المللی
· ایجاد رقابت سالم بین شرکت ها
· تشویق شرکت ها به ارتقای عملکرد خود در بازارهای بین المللی
· شناسایی و معرفی شرکت های برتر
· رعایت اصول و مراحل طراحی
· سادگی و شفافیت: مکانیزم سطح بندی و رتبه بندی باید به گونه ای طراحی شود که برای همه شرکت ها قابل فهم و شفاف باشد.
· انصاف و عدالت: معیارهای رتبه بندی باید عادلانه و شفاف باشند تا همه شرکت ها به طور مساوی فرصت رقابت داشته باشند.
· جذابیت و انگیزه: مکانیزم سطح بندی و رتبه بندی باید به گونه ای باشد که برای شرکت ها جذاب باشد و انگیزه آنها را برای ارتقای عملکرد خود افزایش دهد.
مراحل طراحی:
اول - تعریف سطوح: سطوح مختلفی برای شرکت ها تعریف می شود. هر سطح مزایا و پاداش های خاص خود را دارد.
دوم - تعریف معیارهای رتبه بندی: معیارهایی برای رتبه بندی شرکت ها در هر سطح تعریف می شود. این معیارها می توانند شامل موارد زیر باشند:
· میزان صادرات
· تعداد بازارهای هدف
· میزان رضایت مشتریان
· نوآوری و خلاقیت
· عملکرد در شاخص های مالی
سوم - جمع آوری اطلاعات: اطلاعات مربوط به عملکرد شرکت ها در معیارهای تعیین شده جمع آوری می شود.
چهارم - محاسبه رتبه بندی: رتبه بندی شرکت ها بر اساس اطلاعات جمع آوری شده محاسبه می شود.
پنجم - اعلام رتبه بندی و اهدای جوایز: رتبه بندی شرکت ها به طور دوره‌ای اعلام می شود و به شرکت های برتر جوایزی اهدا می شود.
مزایای استفاده از مکانیزم سطح بندی و رتبه بندی:
· افزایش انگیزه و مشارکت شرکت ها
· ایجاد رقابت سالم بین شرکت ها
· تشویق شرکت ها به ارتقای عملکرد خود
· شناسایی و معرفی شرکت های برتر
· ایجاد فضایی پویا و جذاب برای حضور در بازارهای بین المللی
نکات قابل توجه:
· طراحی مکانیزم سطح بندی و رتبه بندی باید متناسب با نیازها و شرایط شرکت های خصوصی و بازارهای هدف آنها باشد.
· برای حصول نتایج مطلوب، لازم است که این مکانیزم به طور مستمر رصد و ارزیابی شده و در صورت نیاز اصلاح شود.
معیارهای رتبه بندی 
معیارهای رتبه بندی در هر سطح می تواند شامل موارد زیر باشد.
سطح اول- سطح نوپا:
· میزان صادرات
· تعداد بازارهای هدف
· میزان حضور در نمایشگاه های بین المللی
سطح دوم- سطح در حال رشد:
· میزان صادرات
· تعداد بازارهای هدف
· رضایت مشتریان
· نوآوری و خلاقیت
سطح سوم - سطح پیشرفته:
· میزان صادرات
· تعداد بازارهای هدف
· رضایت مشتریان
· نوآوری و خلاقیت
· عملکرد در شاخص های مالی

6. مشوق‌ها و پاداش‌ها
پاداش‌دهی به شرکت‌هایی که عملکرد برتری دارند یا به اهداف خاصی دست یابند، می‌تواند به عنوان محرک عمل کند. پاداش‌ها می‌توانند شامل مزایای مالی، دسترسی به منابع اختصاصی، یا فرصت‌های تبلیغاتی باشند.
7. ماموریت‌ها و چالش‌ها
طراحی ماموریت‌ها و چالش‌های خاص که شرکت‌ها باید برای کسب امتیازات اضافی یا پاداش‌های ویژه به آن‌ها پاسخ دهند. این می‌تواند تنوع و جذابیت بیشتری به فرآیند بخشیده و نوآوری را تشویق کند. به صورت دوره ای چالش ها و مسابقاتی با موضوعات مرتبط با حضور در بازارهای هدف برگزار می شود. شرکت ها با شرکت در این چالش ها و مسابقات می توانند امتیاز و پاداش های بیشتری کسب کنند.
8. بازخورد و یادگیری
فراهم کردن بازخورد مستمر به شرکت‌ها در مورد عملکردشان و نحوه بهبود آن می‌تواند به یادگیری و رشد مداوم کمک کند. همچنین، باید فرصت‌هایی برای یادگیری از دیگر شرکت‌ها و به اشتراک‌گذاری دانش و تجربیات فراهم آورد.
9. استفاده از عناصر بازی
از عناصری مانند داستان سرایی، شخصیت ها، آواتارها و نشان ها برای جذاب تر کردن فرآیند بازی وار سازی    gamification  استفاده می شود.
10. پلتفرم تعاملی و اشتراک دانش
مکانیزم: ایجاد یک پلتفرم آنلاین برای اشتراک‌گذاری دانش، تجربیات، و بهترین شیوه‌ها بین شرکت‌ها.
تحلیل: این ابزار می‌تواند به ایجاد یک جامعه متحد و همکاری بین شرکت‌های ایرانی کمک کند، که در آن اطلاعات و تجربیات ارزشمند به اشتراک گذاشته می‌شوند.
11. ایجاد شبکه‌های همکاری
ایجاد شبکه‌های همکاری و هم افزایی بین شرکت‌هایی که در بازار کوبا حضور دارند، می‌تواند فرصت‌های جدیدی را برای همکاری و تبادل تجربیات و منابع ارایه دهد و انگیزه شرکت‌ها را برای فعالیت بیشتر افزایش دهد.
12. ارائه اطلاعات و تحلیل‌های بازاری
ارائه اطلاعات و تحلیل‌های بازاری جامع و دقیق در مورد شرایط بازار کوبا به شرکت‌ها می‌تواند آن‌ها را در فرآیند تصمیم‌گیری و برنامه‌ریزی برای ورود به این بازار یاری نماید و اعتماد آن‌ها را به این بازار افزایش دهد.
13. استفاده از تکنولوژی و نوآوری
توسعه و ارتقاء فناوری‌های نوین و ابتکارات در فعالیت‌های تجاری با کوبا می‌تواند به شرکت‌های ایرانی در جذب مزیت رقابتی کمک نماید و انگیزه‌های آن‌ها را برای ورود به این بازار تقویت کند.
2-5-2 طراحی مشوق‌ها
1. تسهیلات مالی و اعتباری
مکانیزم: ارائه تسهیلات مالی، وام‌ها با بهره پایین، و یارانه‌ها برای پروژه‌های نوآورانه و پایدار.
تحلیل: ارائه تسهیلات مالی و اعتباری به شرکت‌های ایرانی برای سرمایه‌گذاری در کوبا، از جمله تسهیلات بانکی با شرایط ملایم و نرخ‌های بهره‌ای مناسب، می‌تواند انگیزه‌های مهمی برای حضور در این بازار فراهم کند. این رویکرد می‌تواند موانع ورود به بازار کوبا را کاهش دهد و شرکت‌ها را تشویق کند تا در پروژه‌هایی سرمایه‌گذاری کنند که با اهداف بلندمدت توسعه پایدار همخوانی دارند. 
2. تخفیفات مالیاتی و تسهیلات گمرکی
ارائه تخفیفات مالیاتی و تسهیلات گمرکی به شرکت‌هایی که در فعالیت‌های صادراتی و وارداتی با کوبا شرکت می‌کنند، می‌تواند هزینه‌های آن‌ها را کاهش داده و مشوق قوی برای حضور در این بازار ایجاد کند.
3. برگزاری رقابت‌های تجاری
برگزاری رقابت‌های تجاری با جوایز و پاداش‌های جذاب برای شرکت‌ها که در فعالیت‌های تجاری با کوبا مشارکت دارند، می‌تواند انگیزه و اشتیاق شرکت‌ها را برای شرکت در این بازار افزایش دهد.
4. تسهیلات و خدمات پشتیبانی
 ارائه تسهیلات و خدمات پشتیبانی مختلف به شرکت‌ها، از جمله خدمات مشاوره‌ای، حقوقی، حمایتی و فنی، می‌تواند در افزایش اطمینان و راحتی شرکت‌ها برای حضور در بازار کوبا تاثیرگذار باشد.
نکات مهم که در طراحی باید مورد توجه قرار داد.
· طراحی سیستم gamification باید متناسب با نیازها و اهداف شرکت ها باشد.
· انتخاب پاداش ها و مشوق ها باید جذاب و انگیزه بخش باشد.
· باید تعادل بین رقابت و همکاری بین شرکت ها برقرار شود.
· بازی وارسازی gamification  باید به طور مداوم رصد و ارزیابی شود و در صورت نیاز اصلاح شود.
با استفاده از این مکانیزم‌ها و مشوق‌ها، می‌توان یک محیط رقابتی سالم و پویا ایجاد کرد که شرکت‌های ایرانی را به سمت نوآوری، پایداری، و همکاری در صنعت کوبا سوق دهد. در مجموع، طراحی مکانیزم‌ها و مشوق‌های مبتنی بر بازی‌وارسازی نیازمند توجه به نیازها و شرایط بازار مورد نظر و همچنین توانایی ایجاد انگیزه و اعتماد در شرکت‌ها است تا بتواند به طراحی موثری انجام پذیرد.

