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시작하기
AWS Partner Central을 통해 AWS 파트너는 고객 참여 AWS Partner 프로그램 AWS 사용에 대한 성공
적인 고객 참여를 유도할 수 있습니다. 참여는 기회, 리드를 통한 제출을 통해 AWS 파트너가 시작하든
에서 생성하든 관계없이 가능합니다 AWS.

AWS Partner Central은 AI 기반 에이전트를 사용하여 대화를 통한 기회 생성, 솔루션 및 다음 단계 추
천, 맞춤형 영업 플레이 생성, 단계별 기회 진행, 자금 요청 생성 등 기회에 대한 조치를 취합니다. 또한 
에이전트는 파이프라인 인텔리전스와 고객 프로필을 표시하여 해당 작업을 알립니다.

이 섹션에서는 AWS Partner Central의 판매 메뉴에서 액세스할 수 있는 기회 및 리드 기능을 사용하기 
전에 수행해야 하는 작업에 대해 설명합니다. AWS 파트너가 리드와 기회를 받을 수 있도록 하기 위한 
요구 사항은 AWS Partner 고객 참여를 참조하세요.

AWS Partner Central에 등록하는 동안 등록 프로세스를 완료한 개인이 APN 고객 참여 프로그램 이용 
약관을 확인하고 이에 동의했습니다.

Note

리드 및 기회를 생성, 보기, 편집 또는 관리하려면 AWS IAM에서 사용자에게 적절한 권한을 할
당해야 합니다. 자세한 내용은 Partner Central 액세스를 참조하세요.

1

https://aws.amazon.com/partners/ace
https://aws.amazon.com/partners/ace
https://partnercentral.awspartner.com/partnercentral2/s/resources?Id=0690h0000061bwnAAA
https://partnercentral.awspartner.com/partnercentral2/s/resources?Id=0690h0000061bwnAAA
https://docs.aws.amazon.com/partner-central/latest/getting-started/controlling-access-in-aws-partner-central.html
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리드 관리

AWS Partner Central의 리드 페이지를 사용하면 공유 리드 수락 AWS, 자체 리드 가져오기, AWS 인사
이트로 리드 강화, 업데이트 보고, 리드를 기회로 변환 등 리드 수명 주기를 관리할 수 있습니다. 리드 
페이지에는 세 개의 탭이 있습니다.

• 리드 - 리드 배치를 보강하고, 리드를 관리하고, 리드를 기회로 변환할 수 있는 곳

• 리드 초대 -에서 공유한 리드를 수락하거나 거부할 수 있는 곳 AWS

• 보강된 리드 배치 - 보강된 리드 배치 및 보강 결과를 검토할 수 있습니다.

리드 상태

리드의 상태는 다음과 같을 수 있습니다.

리드 상태 설명

정규화되지 않음 새 리드의 기본 상태입니다. 파트너는 아직 리드를 실행 가능
한 기회와 연결할 수 있는지 여부를 평가하지 않았습니다.

적격 파트너 계정 팀은 잠재 고객/최종 고객과 협력하여 실행 가능
성에 대해 논의하고 요구 사항을 이해합니다. 잠재 고객/최종 
고객은 기회가 사실적이고 관심 있으며 비즈니스 또는 기술
적 요구 사항을 해결할 수 있다는 데 동의했습니다.

부적격 리드는 기회와 연결될 수 없습니다.

기타 리드의 검증이 표준 상태에 맞지 않습니다.

리드 업데이트

1. 확인란을 사용하거나 리드를 선택하여 모든 리드로 이동합니다.

2. 편집을 선택합니다.

3. 관련 업데이트를 수행하고 저장을 선택합니다. 또한 리드에 상호 작용을 추가하여 파트너와 잠재 
고객 간의 접촉을 기록함으로써 다양한 채널 및 접점에서 리드와의 참여를 추적할 수 있습니다.

리드 상태 2
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리드를 기회로 전환

리드가 적격 단계에 도달하면 파트너는 이를 기회로 변환하여 리드와 결과 기회 간의 과거 연결을 유지
할 수 있습니다.

리드를 기회로 변환하려면

1. 원하는 리드로 이동하여 초안 기회 생성을 선택합니다.

2. 초안 기회 생성을 선택하면 관련 리드 정보가 미리 채워진 새 기회가 자동으로 생성됩니다.

3. 초안 기회 보기를 선택합니다.

4. 필요한 추가 기회 정보를 추가합니다.

5. 제출을 선택하여 검증을 위해 제출합니다.

Note

리드를 대량으로 전송하려면 대량 작업을 참조하세요.

에서 공유한 리드 수신 AWS

의 리드 초대는 리드 초대 탭에 AWS 표시되며,이 탭에서 영업일 기준 5일 이내에 초대를 수락하거나 
거부할 수 있습니다. 연락처 정보를 포함한 전체 리드 세부 정보가 표시되기 전에 리드 초대를 수락해
야 합니다. 거부된 리드는 리드 초대 탭에서 자동으로 제거됩니다.

리드 수락

AWS 파트너는 들어오는 리드 참여를 수락하거나 거부할 수 있습니다. 수신 리드를 수락해야 연락처 
정보를 포함한 모든 리드 세부 정보를 볼 수 있습니다.

1. 리드 초대 탭에서 확인란을 사용하여 하나 이상의 리드를 선택한 다음 초대 수락을 선택합니다. 또
는 리드 초대를 선택하고 오른쪽 상단 모서리에서 초대 수락을 선택합니다.

2. 확인 대화 상자가 나타납니다. 수락을 확인합니다.

3. 수락 성공을 알리는 배너가 나타납니다.

수락되면 연락처 정보를 포함한 전체 리드 세부 정보가 표시됩니다. 수락된 리드는 리드 탭에 나타나
며, 여기에서 AWS 인사이트를 보강하고, 편집하고, 기회로 변환할 수 있습니다.

리드를 기회로 전환 3
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리드 가져오기

AWS Partner Central의 리드 가져오기 기능을 사용하면 파트너가 생성한 리드를 한 번에 여러 개 생
성할 수 있습니다. CSV 파일을 업로드하여 리드를 가져옵니다. 파일의 각 유효한 행은 APN Customer 
Engagements(ACE) 프로그램을 통해 하나의 리드를 생성합니다. 파일당 최대 100개의 리드를 가져올 
수 있습니다.

가져온 후에는 Marketplace AWS 참여 점수와 같은 권장 조치 및 AWS 인사이트를 포함하여 참여 신호
를 통해 리드를 강화할 수 있습니다. 이러한 인사이트를 사용하여 아웃리치를 우선시하고 기회로 전환
할 가능성이 가장 높은 리드를 식별합니다.

CSV 템플릿

데이터의 형식이 올바른지 확인하려면 리드 가져오기 페이지에서 CSV 템플릿을 다운로드합니다. 템
플릿에는 17개의 열이 포함되어 있습니다. 아래에 표시된 정확한 열 헤더를 사용합니다. 시스템은 이를 
사용하여 데이터를 리드 필드에 매핑합니다.

필수 필드

필수 필드는 다음과 같습니다. 이러한 필드가 누락된 행은 검증에 실패하고 실패한 레코드 CSV에 나타
납니다.

열 형식 설명 예제

Company 
Name

최대 120자 고객 회사의 법적 이름입니다. 이 
값은 AWS Partner Central에서 리
드의 표시 제목을 생성하는 데에
도 사용됩니다.

Acme Corp

Country 미리 정의된 값 ISO 3166-1 alpha-2 형식의 고객 
위치에 대한 2자 국가 코드입니
다. 코드는 허용되는 값 중 하나와 
일치해야 합니다. 전체 목록의 템
플릿을 다운로드합니다. 공통 값:
US, GB, DE, IN, JP, AU, CA, FR, ,
SG. BR

US

리드 가져오기 4
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열 형식 설명 예제

Contact 
Business 
Title

최대 80자 고객 회사에서 기본 연락처의 직
함 또는 역할입니다. 이 필드는 항
상 필수입니다. 비즈니스 제목이 
없는 행은 MISSING_CONTACT
오류와 함께 실패합니다.

CTO, VP of 
Engineering

Contact 
First Name

최대 80자 기본 연락처의 이름입니다. 각 연
락처에는 이름, 성 및 이메일이 모
두 필요합니다.

Jane

Contact 
Last Name

최대 80자 기본 연락처의 성입니다. Doe

Contact 
Email

유효한 이메일 
형식, 최대 80
자

연락처의 비즈니스 이메일 주소입
니다. 필수이며 유효한 이메일 형
식(예: user@domain.com )이
어야 합니다. 형식이 잘못된 값은
INVALID_EMAIL  오류를 트리거
합니다.

jane.doe@acme.com

선택 필드

다음 필드는 리드에 대한 추가 컨텍스트를 제공합니다. 정보를 사용할 수 없는 경우 비워 둡니다.

열 형식 설명 예제

Row Id 양의 정수 각 행의 고유 식별자입니다. 파
일 내 중복 제거에 사용됨 - 두 
행이 동일한를 공유하는 경우
Row Id두 번째 행은 DUPLICATE 
_ROW  오류와 함께 건너뜁니다. 
로 전송되지 않습니다 AWS.

1, 2, 3

Street 
Address

최대 255자 고객의 기본 사무실 또는 위치의 
전체 주소입니다.

123 Main Street

CSV 템플릿 5
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열 형식 설명 예제

City 최대 255자 고객의 운영 도시입니다. Seattle

State Or 
Region

자유 텍스트 국가 내의 주, 도 또는 리전입니다. WA

Postal Code 최대 20자 우편 번호. 98101

CSV 템플릿 6
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열 형식 설명 예제

Industry 미리 정의된 값 고객이 운영하는 업종별 입니
다. 제공된 경우 허용되는 값 
중 정확히 하나와 일치해야 합
니다. 확실하지 않은 경우 비
워 둡니다. 인식할 수 없는 값은
INVALID_ENUM_VALUE  오
류를 트리거합니다. 허용되는 
값: Aerospace , Agricultu 
re , Automotive , Computers 
and Electronics , Consumer 
Goods, , Education , Energy 
- Oil and Gas, Energy 
- Power and Utilities
Gaming, Financial 
ServicesGovernment ,
Healthcare , Hospitality ,
Life Sciences, Manufactu 
ring , Marketing and 
Advertising , Media and 
Entertainment , Mining,
Non-Profit Organizat 
ion , Professional 
Services, Real Estate 
and Construction ,
OtherRetailSoftware 
and Internet, , Telecommu 
nications , , Transport 
ation and Logistics

, , Travel. Wholesale and 
Distribution

Software and 
Internet

CSV 템플릿 7
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열 형식 설명 예제

Website Url 4~255자, URL 
형식

고객의 회사 웹 사이트 URL입
니다. 4~255자여야 하며 유효
한 URL 형식(예: https://a 
cme.com )을 사용해야 합니다. 
값이 너무 짧거나 URL 형식이 아
닌 경우 행이 실패합니다.

https://acme.com

DUNS 9자리 숫자 문
자열

Dun & Bradstreet에서 발급한 고
유한 비즈니스 식별자인 고객의 
D-U-N-S 번호입니다. 견고성 보강 
및 중복 제거에 사용됩니다.

123456789

Contact 
Phone

E.164 형식, 최
대 15자리

기본 연락처의 전화번호입니다. 
E.164 국제 형식: + 기호 뒤에 
공백이나 대시 없이 국가 코드
와 번호가 와야 합니다. 전화번
호 형식이 잘못되면 리드 생성
API_ERROR  중에이 발생합니다.

+12065551234

Use Case 자유 텍스트, 최
대 255자

리드와 관련된 AWS 사용 사례 또
는 워크로드에 대한 자유 텍스트 
설명입니다. 이 값은 고정된 값 목
록에 대해 검증되지 않습니다.

Migration and 
Transfer

Business 
Problem

20~2,000자 고객의 핵심 비즈니스 과제 또는 
문제점에 대한 설명입니다. 이렇
게 하면 리드의 컨텍스트를 AWS 
이해하는 데 도움이 됩니다. 제공
된 경우 20~2,000자여야 합니다.

Legacy infrastru 
cture moderniza 
tion

가져오기 프로세스

리드를 가져오려면 AWS Partner Central의 리드 탭으로 이동하여 리드 가져오기를 선택합니다. 가져
오기는 다음 단계를 거칩니다.

가져오기 프로세스 8
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1. 파일 선택 - CSV 파일(.csv 형식만 해당)을 선택합니다. 파일에는 1~100행의 리드 데이터가 포함되
어야 합니다. 파일 형식이 유효하지 않거나 행 제한을 초과하는 경우 리드 가져오기 버튼은 비활성
화된 상태로 유지됩니다.

2. 열 매핑 - 시스템에서 필요한 모든 템플릿 열 헤더가 있는지 확인합니다. 필수 열이 누락된 경우 템플
릿 다운로드 버튼과 함께 오류가 표시되므로 올바른 형식으로 시작할 수 있습니다.

3. 검증 - 각 행에 필수 필드, 데이터 형식, 유효한 열거형 값 및 중복 감지가 있는지 확인합니다. 검증에 
실패한 행은 다운로드 가능한 실패한 레코드 파일로 수집됩니다. 모든 행이 실패하면 오류 알림과 
함께 리드 페이지로 리디렉션됩니다.

4. 리드 생성 - 리드를 생성하기 위해 유효한 행이 제출됩니다. 다음 세 가지 결과 중 하나가 포함된 리
드 페이지로 이동합니다.

• 성공 - 모든 행이 성공적으로 생성되었습니다.

• 부분 성공 - 일부 행이 생성되었지만 다른 행은 실패했습니다. 실패한 레코드 다운로드 링크가 제
공됩니다.

• 오류 - 모든 행이 실패했습니다. 실패한 레코드 다운로드 링크가 제공됩니다.

가져오기 오류 문제 해결

가져오기 중에 행이 실패하면 모든 원본 열과 Error Code 및 열이 포함된 실패한 레코드 CSV 파일을 
다운로드할 수 Error Message 있습니다. 오류 코드를 사용하여 문제를 식별하고 수정한 다음 실패
한 행만 다시 업로드합니다.

오류 코드 원인 해결 방법

MALFORMED_ROW 행이 완전히 비어 있거
나 공백만 포함되어 있
습니다.

빈 행을 제거하거나 최소한 필수 필드를 채웁니
다.

MISSING_COMPANY Company Name 필드
가 비어 있습니다.

유효한 회사 이름을 추가합니다.

MISSING_COUNTRY Country 필드가 비어 
있습니다.

유효한 ISO 3166-1 alpha-2 국가 코드(예: ,
USDE, JP)를 추가합니다.

MISSING_CONTACT 필수 연락처 필드 
중 하나인 Contact 
Business Title,

연락처의 직함, 이름, 성 및 이메일을 입력합니
다.

가져오기 오류 문제 해결 9
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오류 코드 원인 해결 방법

Contact Last 
Name, 또는 Contact 
First Name가 비
어 있습니다Contact 
Email.

INVALID_EMAIL Contact Email 값
이 존재하지만 유효한 
이메일 형식은 아닙니
다.

유효한 이메일 주소(예: jane.doe@ 
acme.com )를 사용합니다.

INVALID_E 
NUM_VALUE

Industry 또는
Country 값이 허용되
는 값과 일치하지 않습
니다.

Industry (선택 사항): CSV 템플릿에서 지
원되는 값을 사용하거나 필드를 비워 둡니
다. Country (필수):를 템플릿의 유효한 ISO 
3166-1 alpha-2 코드(예: , US, DE)로 바꿉니
다JP.

DUPLICATE_ROW Row Id 값이 이미 동
일한 파일의 이전 행에 
표시되었습니다.

각 행에 고유한이 있는지 Row Id확인하거나 중
복된 행을 제거합니다.

API_ERROR 행이 검증을 통과했지
만 리드 생성 요청이 
실패했습니다(제한, 서
버 오류 또는 네트워크 
오류).

몇 분 정도 기다렸다가 실패한 행만 다시 가져
옵니다. 문제가 지속되면 AWS Partner Central 
Support에 문의하십시오.

실패한 레코드 CSV

가져오기가 부분적으로 또는 완전히 실패하면 AWS Partner Central은 리드 페이지의 실패한 레코드 
다운로드 링크에서 다운로드할 수 있는 실패한 레코드 CSV 파일을 생성합니다. 이 파일에는 성공적으
로 가져오지 못한 모든 행과 실패 이유가 포함되어 있습니다.

파일 형식

실패한 레코드 CSV 10
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실패한 레코드 CSV에는 업로드된 대로 데이터가 보존된 원본 17개 템플릿 열과 끝에 추가된 두 개의 
추가 열Error Code이 모두 포함됩니다Error Message. 행은 원본 파일과 동일한 순서로 표시됩니
다.

유효성 검사 오류

검증 단계(리드 생성을 시도하기 전) 중에 실패하는 행에는 MISSING_CONTACT,
MISSING_COMPANY또는와 같은 오류 코드가 포함됩니다INVALID_EMAIL. 예를 들어가 없는 행
을 업로드하는 경우 Contact Business Title각 행은가 로, MISSING_CONTACT가 로 Error 
Code 설정된 실패한 레코드 파일에 나타납니다Error Message. Contact business title is 
required.

API 오류

검증을 통과했지만 리드 생성 중에 실패하는 행은 로 Error Code 설정된 상태로 표시됩니
다API_ERROR. 에는 서비스에서 반환한 특정 이유가 Error Message 포함되어 있습니다. 예를 들어 
E.164 형식을 따르지 않는 전화번호(+국가 코드 및 번호 뒤)는 형식 제약 조건을 설명하는 오류 메시지
를 생성합니다. 오류 메시지를 검토하고 실패한 레코드 파일의 데이터를 수정한 다음 실패한 행만 다시 
업로드합니다.

실패한 행 다시 가져오기

실패한 행을 수정하고 다시 가져오려면 실패한 레코드 CSV를 다운로드하고, Error Code 및 Error 
Message 열에 플래그가 지정된 값을 수정하고,이 두 열을 제거하고, 수정된 파일을 업로드합니다. 원
래 업로드에서 성공한 행은 다시 가져올 필요가 없습니다.

한도

Limit 값

CSV 파일당 최대 행 수 100

파일 형식 CSV(.csv) 전용

파일당 최소 행 수 1

한도 11
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리드 강화

리드 보강은 AWS Partner Central에서 AWS 데이터로 리드를 개선하는 기능입니다. 리드를 제출하여 
AWS 성향 신호를 수신하고 일부 AWS 프로그램, 자금 혜택 및 판매 모션에 대한 계정 자격을 확인합니
다.

시작하기

리드 보강은 AWS Partner Central의 리드 페이지 또는 AWS Partner Central Selling API를 통해 사용
할 수 있습니다.

리드 강화

리드 탭의 단일 보기에 리드가 나타납니다.

1. 리드 탭으로 이동합니다. 상태, 소스, 산업 또는 보강 상태를 기준으로 리드를 필터링하고 정렬합
니다.

2. 확인란을 선택하여 보강할 리드를 선택하거나 모두 선택을 선택한 다음 리드 보강을 선택합니다.

3. 나중에 쉽게 식별할 수 있도록 배치에 대한 설명 이름을 입력한 다음 리드 보강을 선택합니다.

4. 보강된 리드 배치 탭에서 배치에 대한 보강 결과를 검토합니다.

보강된 리드 배치

보강된 리드 배치 탭에는 보강된 리드가 표시됩니다. 기본 테이블은 배치 상태, 리드 수량 및 보강 데이
터를 사용할 수 없는 리드에 대한 가시성을 제공합니다. 리드 배치를 선택하여 결과를 보거나 보강된 
리드 목록을 CSV 또는 PDF로 내보냅니다.

개별 리드 세부 정보를 보려면 리드 ID를 선택하여 강화된 세부 정보로 리드를 엽니다.

보강 결과 이해

강화된 리드에는 각 리드의 우선순위를 정하고 조치를 취하는 데 도움이 되는 준비 상태 평가 및 AWS 
인사이트가 포함됩니다.

준비 상태 평가

보강된 각 리드는 기본 신호의 강도를 반영하는 신뢰도 수준(높음, 중간 또는 낮음)의 권장 조치를 받습
니다.

리드 강화 12
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• 고객 응대 준비 - 즉각적인 판매 아웃리치를 위해 우선순위를 정합니다.

• Nurture Lead - 초기 관심 신호입니다. 마케팅 양성 캠페인에 대한 후속 조치를 취합니다.

• 제한된 잠재력 - 낮은 성향. 후순위에 둡니다.

AWS 인사이트

강화된 리드에는 다음과 같은 인사이트가 포함됩니다.

• AWS Marketplace 참여 점수 - 계정이 AWS Marketplace를 통해 솔루션을 조달할 가능성에 대한 추
정치입니다. 높음, 중간 및 낮음 점수는 Marketplace 참여 계정의 우선순위를 지정하는 데 도움이 됩
니다.

• AWS Marketplace 솔루션 점수 - 계정에서 범주별 솔루션을 구매할 가능성을 예측합니다.

• 계정 자격 - 계정에서 일부 프로그램, 자금 지원 혜택 및 판매 모션 자격을 확인합니다.

• 기업 데이터 - 직원 수, 리전 및 지역.

잠재 고객 발굴에 에이전트 사용

AWS Partner Central 에이전트는 풍부한 잠재 고객을 위한 맞춤형 판매 자산을 생성하는 AI 기반 기능
을 지원합니다. 리드가 AWS 신호로 보강되면 리드 세부 정보 페이지의 작업 메뉴에서 리드 개요, 영업 
플레이, 통화 스크립트 및 아웃리치 이메일의 AI 기반 생성을 잠금 해제합니다.

사전 조건

• 계정이 AWS 관리 콘솔에서 AWS Partner Central로 마이그레이션되었습니다.

• 리드 보강 워크플로를 통해 리드가 AWS 신호로 보강되었습니다. 리드 보강 워크플로에 대한 자세한 
내용은 섹션을 참조하세요the section called “리드 강화”.

• AWS Identity and Access Management(IAM) 사용자 또는 역할에는 다음 권한이 있어야 합니다.

• partnercentral:List*

• partnercentral:Get*

• aws-marketplace:ListEntities

• aws-marketplace:DescribeEntity

잠재 고객 발굴에 에이전트 사용 13
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Important

에이전트 출력은 AI에서 생성되며 판매 활동을 안내하기 위한 것입니다. 정확성이나 완전성을 
보장하지는 않습니다. 고객 응대에 사용하기 전에 모든 AI 생성 콘텐츠를 확인합니다.

에이전트 작업에 액세스하는 방법

1. 리드 페이지를 연 다음 강화된 리드 배치 탭을 선택합니다.

2. 개별 보강된 리드를 보려면 완료된 배치를 선택합니다.

3. 리드를 선택하여 AWS 인사이트, 솔루션 일치 데이터 및 AI 기반 작업이 포함된 세부 정보 페이지
를 엽니다.

4. 작업 메뉴를 사용하여 원하는 AI 생성 출력을 선택합니다.

다음 섹션에서는 사용 가능한 각 에이전트 작업에 대해 설명합니다.

영업 플레이

영업 플레이 에이전트는 잠재 고객의 비즈니스 요구 사항, AWS 참여 신호 및 솔루션에 맞는 영업 전략
을 생성합니다. 영업 전략에는 포지셔닝 지침, 반대 처리, 권장되는 다음 단계, 잠재 고객 및 AWS 인사
이트와 관련된 메시징이 포함됩니다.

가장 적합한 대상: 계정 계획, 통화 전 준비, 영업 팀 브리핑, 전략적 계정 개발.

리드 개요

리드 개요 에이전트는 회사 컨텍스트, 보강 인사이트 및 검증 상태를 포함하여 리드에 대한 간략한 요
약을 제공합니다. 리드 개요는 AWS 신호와 리드 데이터를 간단한 요약으로 결합합니다.

가장 적합: 팀원에 대한 빠른 브리핑, 파이프라인 검토, 담당자 간 리드 핸드오프, 우선순위 지정 논의.

통화 스크립트

통화 스크립트 에이전트는 대화 요점, 검색 질문, 잠재 고객 및 AWS 인사이트와 관련된 메시징이 포함
된 개인화된 전화 통화 스크립트를 생성합니다. 스크립트는 소개부터 다음 단계까지 생산적인 대화를 
안내하도록 구성되어 있습니다.

가장 좋은 대상: 아웃바운드 잠재 고객 응대 통화 및 후속 대화.

에이전트 작업에 액세스하는 방법 14
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아웃리치 이메일 초안

아웃리치 이메일 에이전트는 잠재 고객의 업계, AWS 참여 신호 및 기능에 맞는 메시징이 포함된 대상 
잠재 고객 이메일을 생성합니다. 이메일 초안을 개인화하고 전송할 준비가 되었습니다.

가장 적합: 초기 아웃리치, 리인게이지먼트 시퀀스, 개인 맞춤형 이메일 잠재 고객 발굴 규모 조정.

Note

동일한 리드에서 각 에이전트 작업을 여러 번 실행하여 새 버전을 생성할 수 있습니다. 에이전
트 출력은 모델 컨텍스트 프로토콜(MCP) 통합을 통해서도 사용할 수 있습니다.

관련 리소스

• the section called “리드 강화”

• 기회 관리를 위한 에이전트

관련 리소스 15
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기회 관리

파트너는 기회를 생성 및 공유AWS하거나 공동 판매를AWS위해에서 공유하는 기회를 받을 수 있습니
다. 아래 주제에서는 영업 수명 주기AWS동안와 함께 기회를 관리하는 방법을 설명합니다.

모든 기회에는가 거래에AWS참여하는 방식을 결정하는 공동 판매 모션과 기회 품질 점수가 할당됩니
다. 자세한 내용은 공동 판매 참여을 참조하세요.

AWS판매 단계

파트너는와 협업할 기회를 공유하고 받을 수 있습니다AWS. 이러한 기회는 영업 주기의 다양한 단계를 
통해 진행되며, 이는 영업 프로세스의 특정 단계를 나타내고 거래가 얼마나 성사되는지를 나타냅니다. 
기회는 다음 단계를 거칩니다.

단계 설명

잠재 고객 고객 기회가 식별되었습니다.

적격 고객과 함께 실행 가능성에 대해 논의하고 요구 사항을 이해
할 수 있는 기회를 잡았습니다. 고객은 기회가 사실적이고 관
심 있으며 주요 비즈니스 및 기술 요구 사항에 도움이 될 수 
있다는 데 동의했습니다.

기술 검증 고객은 프레젠테이션, 시스템 관리자(SA)와의 아키텍처 설계 
세션AWS Partner및 기타 proof-of-concept 활동을 조합하여 
솔루션을 기술적으로 검증합니다.

비즈니스 검증 비즈니스 이해관계자는 솔루션의 재정적 실행 가능성에 대한 
계약을 전달했습니다.

커밋됨 고객은 솔루션에 동의했으며 기술, 아키텍처 및 경제성으로 
전환하기 위해 최선을 다합니다.

시작됨 솔루션에 대한 결제가 시작되었습니다.

닫힌 손실 최종 고객이 다른 클라우드 공급자를 선택했거나 솔루션을 
진행할 준비가 되지 않았습니다.

AWS판매 단계 16
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공동 판매 참여

모든 기회에는 공동 판매 모션과 기회 품질 점수가 할당됩니다. 이들은 함께가 거래에AWS참여하는 방
식과AWS Partner Central 에이전트가 도움을 주기 위해 수행하는 작업을 결정합니다.

공동 판매 모션

공동 판매 모션은 모든 기회에 할당되며 이를 주도하는 사람을 결정합니다.

• AWS현장 참여 - 직접 협업을 위해AWS영업 팀과 함께 판매할 수 있는 기회가 준비되어 있습니다. 
에이전트는 지원 역할로 이동하고, 조사를 준비하고, 작업을 추적하고, 레코드를 최신 상태로 유지합
니다.

• 에이전트 참여 - 에이전트는 직접 기회를 검증하고 보강하며 제출을 강화하기 위한 인사이트와 권장 
사항을 제시합니다.

• 파트너 주도 - 영업 전략, 고객 인사이트, 리소스를 포함한 에이전트 지원을 통해 기회를 소유하고 주
도합니다.

기회 품질 점수

각 기회는 0에서 100까지의 기회 품질 점수를 받게 되며, 마지막 업데이트 이후 점수가 상승, 하락 또는 
평탄하게 유지되었는지 여부를 보여주는 지표와 [score] / 100 함께 표시됩니다. 사용자와 에이전
트가 기회를 개선하면 점수가 지속적으로 업데이트됩니다.

기회 품질 점수가 높을수록AWS필드 판매자가 귀하의 기회에 참여할 가능성이 높아질 수 있지만 참여
를 보장하지는 않습니다.

AWS Partner Central 에이전트는 귀하의 기회에 대해 알고 있으며 공동 판매 신청, 기회 품질 점수 및 
추세, 제출을 강화하기 위한 권장 사항을 반환합니다.

기회 위생 개선

가 공동 판매 참여를 가속화할AWS수 있도록 기회를 완전하고 최신 상태로 유지하세요. 수동으로 또는 
에이전트를 사용하여 이러한 필드를 보강합니다.

• 제목: 거래를 쉽게 식별할 수 있도록 고객, 워크로드 및 제공 모델의 이름을 지정합니다.

• 고객 비즈니스 문제:이 고객의 특정 상황, 고객이 지금 행동하도록 하는 요인, 고객이 기대하는 결과
를 설명합니다. 고객에게 적용될 수 있는 일반적인 설명은 피합니다.

공동 판매 참여 17
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• 단계: 스테이지를 정확하게 유지하고 거래가 종료되는 즉시 기회를 시작됨 또는 종료됨으로 이동합
니다.

• 다음 단계: 결과물, 명명된 소유자 및 구체적인 날짜와 함께 특정 작업을 포함하고 거래가 이동할 때
마다 새로 고칩니다.

• 예상 월별 반복 수익: 추측이 아닌 AWS요금 계산기를 기준으로 추정합니다.

• 산업 및 사용 사례: 다른 값으로 두지 말고 정확한 값을 선택합니다.

• AWS서비스: 고객이 채택하는AWS서비스를 설명 및 제품 필드에 나열하고 자체 제품이 실행되는 서
비스는 나열하지 않습니다.

• 파트너 솔루션: 등록된AWS솔루션에 태그를 지정하여 거래가 검증된 상품에 연결되도록 합니다.

에이전트는 이러한 각 항목을 강화하는 데 도움이 될 수 있습니다. 자세한 내용은 기회 관리를 위한 에
이전트을 참조하세요.

기회 생성

기회는 대량 가져오기를 통해 개별적으로 추가하거나 CRM 통합을 통해 관리할 수 있습니다.AWS파트
너는 영업 주기 초기에 기회를 제출하고 에이전트가 거래 진행에 따라 기회를 검증하고 강화하는 데 도
움을 줄 것을 권장합니다.

기회는AWS지원이 필요한 것으로 분류하거나 파트너가 기회를 독립적으로 관리하도록 선택할 수 있
습니다. 기회는 Prospect에서 Launched/Closed로 정의된 단계를 거치며 수익 추정치, 고객 세부 정보 
및 고객 사용 사례와 같은 데이터 속성을 포함합니다.

파트너는AWS Partner Central 에이전트와의 짧은 대화를 통해 기회를 만들 수도 있습니다. 거래를 설
명하거나 지원 문서를 업로드하면 에이전트가 필드를 추출하고 고객 세부 정보를 보강하며 승인 후 기
회를 생성합니다. 자세한 내용은 기회 관리를 위한 에이전트를 참조하세요.

파트너는 내부 검증 프로세스를 통해 라우팅되는AWS기회를 판매자와 공유할 수 있습니다. 기회가 제
출되면 거래 규모, 솔루션 조정 및 고객 참여 상태AWS기준을 충족하는지 확인하기 위한 검증을 거칩
니다.

이제 파트너는 기회 세부 정보를 기반으로 AI 기반 월간 반복 수익(MRR) 예측 및AWS제품 추천을 받
을 기회를 생성할 때 거래 규모 조정을 사용할 수 있습니다. 또한 파트너는AWS요금 계산기 URLs 가져
와 서비스 선택을 자동으로 채우고 마이그레이션 가속화 프로그램(MAP) 자격 지표 및 최적화 권장 사
항을 포함한 향상된 인사이트를 받을 수 있습니다. 총 계약 가치(TCV)로 거래하는 파트너는 TCV 및 계
약 기간을 제출할 수 있으며 거래 규모 조정은 둘 다 예상 MRR로 변환됩니다.
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기회 생성

1. 왼쪽 탐색에서 판매, 기회로 이동합니다.

2. 기회 생성을 선택한 다음 드롭다운에서 다음 옵션 중 하나를 선택합니다.

• 마법사를 사용하여 생성 - 아래 단계에 설명된 다단계 양식을 계속 진행합니다.

• 에이전트를 사용하여 생성 -AWS Partner Central 에이전트와의 짧은 대화를 통해 기회를 생성
합니다. 거래를 설명하거나 지원 문서를 업로드하고, 에이전트가 추출한 필드를 검토하고, 제출
을 승인합니다. 자세한 내용은 기회 관리를 위한 에이전트를 참조하세요.

3. 고객 세부 정보를 입력하고 다음을 선택합니다.

• Customer DUNS를 제외한 모든 필드는 필수입니다. 기회를 내부 이해관계자와 일치시키려면 
고객 웹 사이트 및 우편번호와 같은 정보가 필요합니다.

• 산업 수직 정부를 입력하는 경우 분류된 국가 보안 정보 옵션을 선택해야 합니다.

4. 프로젝트 세부 정보를 입력하고 다음을 선택합니다.

• 고객 비즈니스 문제의 경우이 고객의 구체적인 문제, 고객이 지금 행동하도록 하는 요인, 고객이 
기대하는 결과를 설명합니다. 고객에게 적용될 수 있는 일반적인 설명은 피합니다.

• 가 기회를 올바르게 라우팅할AWS수 있도록 가장 정확한 사용 사례와 산업 수직을 기타로 두지 
말고 선택합니다.

• AWS영업 지원을 원하는 경우 와 공동 판매AWS를 선택합니다. 공동 판매를AWS 선택한 경우
공동 판매 옵션에AWS대해에서 파트너별 요구 사항을 하나 이상 선택해야 합니다.

• 기회 유형에서 최종 고객과 파트너 간에 증분 수익 가능성이 있는 기존 계약이 있는 경우 확장을 
선택합니다. 증분 수익의 가능성이 없는 경우 플랫 갱신을 선택합니다. 확장 또는 플랫 갱신을 
선택하는 경우 선택적 상위 기회 ID를 입력할 수 있습니다.

• AWS훈련 파트너(ATPs)는 사용 사례 훈련에 참가하고 거래 규모 조정의 일환으로 다음 단계에
서 예상 월별 반복AWS수익에 대한AWS훈련 키트의 수익을 입력해야 합니다. AWS

• 대상 종료일에 미래 날짜를 입력합니다. 시작 또는 종료된 원화 상태의 기회를 제출하지 마십시
오.

• AWS Marketplace 제품 및 솔루션 섹션에서 하나 이상의 솔루션 및/또는 하나 이상의 AWS 
Marketplace 제품을 기회에 연결합니다. 보조 계정 연결을 통해 연결된 AWS 계정에서 솔루션 
또는 AWS Marketplace 제품을 연결하려면 솔루션 ARNs 수동 입력 또는 AWS Marketplace 제
품 ARNs  수동 입력 필드에 해당 ARN을 입력합니다.  ARNs
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Note

기회를 생성하려면 솔루션 또는 AWS Marketplace 제품을 하나 이상 연결해야 합니다. 
"제한됨" 또는 "공개" 상태의 솔루션만 기회와 연결할 수 있습니다.

• 마케팅 활동에서 소싱됨을 선택한 경우 마케팅 개발 자금에 대해 예 또는 아니요를 선택해야 합
니다.

5. APN 프로그램 세부 정보를 입력하고 다음을 선택합니다.

이 기회와 관련된 APN 프로그램을 선택합니다. 일부 APN 프로그램에는 추가 세부 정보와 연락처 
세부 정보가 필요할 수 있습니다.

마이그레이션 가속화 프로그램을 선택하면 마이그레이션 프로젝트에 대한 추가 세부 정보를 제공
할 수 있습니다.

• 마이그레이션하려는 마이그레이션 워크로드를 선택합니다.

• 마이그레이션 소스를 워크로드가 현재 상주하는 플랫폼 또는 환경으로 선택합니다.

• 마이그레이션 단계를 마이그레이션 여정의 현재 단계로 선택합니다. 평가, 동원, 마이그레이션 
및 현대화, 관리.

• 프로젝트가 제공된 후 관리형 서비스를 제공하여 고객이 워크로드를 관리할 수 있도록 하려면 
고객에게 제공되는 관리형 서비스를 예로 선택합니다. 프로젝트가 전달된 후 고객에게 관리형 
서비스를 제공할 계획이 없는 경우 아니요를 선택합니다.

• 현재 환경 사양, 마이그레이션을 위한 비즈니스 동인, 예상 성과, 주요 과제 또는 요구 사항 등을 
포함하여 마이그레이션 프로젝트에 대한 마이그레이션 세부 정보를 입력합니다.

6. 거래 크기를 구성하고 다음을 선택합니다.

거래 규모 조정은 기회 가치를 추정하고 관련AWS제품을 식별하는 데 도움이 되는 AI 기반 인사이
트를 제공합니다. 기본 설정과 사용 가능한 정보에 따라 두 가지 계산 방법 중에서 선택할 수 있습
니다.

MRR 계산 방법을 선택합니다.

• TCV에서 MRR 예측 - 총 계약 금액(TCV)과 계약 기간을 월 단위로 입력하면 거래 규모 조정이 
둘 다 예상 MRR로 변환됩니다. 이 방법은 다년간의 SaaS 계약 또는 소프트웨어 라이선스와 같
은 TCV 거래를 추정하는 파트너에게 서비스를 제공합니다.
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• AI 인사이트를 사용한 수동 입력 - 기회 세부 정보를 기반으로 AI 예측 MRR 추정치 및AWS제품 
권장 사항을 확인한 다음 자체 MRR 추정치를 입력합니다. 이 방법을 사용하면 최종 추정치에 
대한 제어를 유지하면서 AI 예측을 검토할 수 있습니다.

• 요금 계산기 URL -AWS요금 계산기 URL을 가져와 MRR 및 제품 선택을 자동으로 채웁니다. 이 
방법은 MAP 자격 지표, 최적화 권장 사항 및 잠재적 비용 절감 분석을 포함한 향상된 인사이트
를 제공합니다.

TCV에서 Forecast MRR 사용

TCV에서 예측 MRR을 선택하면 거래의 총 계약 금액을 제출하고 모델은 예측 MRR을 반환합니
다.

1. TCV 및 계약 기간을 입력합니다.

• 총 계약 금액을 USD 또는 EUR로 입력합니다. 값은 0보다 커야 합니다.

• 계약 기간을 월 단위로 입력합니다. 지원되는 범위는 1~144개월입니다.

• 두 필드 모두 필수입니다. 다른가 없는 검증 오류를 제출하면 시스템에서 검증 오류를 반환
합니다.

2. 예상 MRR을 검토합니다.

• 모델은 TCV 및 계약 기간을 10초 이내에 예상 MRR로 변환하고 MRR 필드를 채웁니다.

• 예상 MRR은이 메서드에서 읽기 전용입니다. 자체 MRR을 입력하려면 AI 인사이트 또는 
요금 계산기 URL을 사용하여 계산 방법을 수동 입력으로 전환합니다. 메서드를 전환하면 
TCV 및 계약 기간 값이 지워집니다.

• 예상 MRR에는 면책 조항이 포함되어 있습니다. “예측 MRR은 계획 목적만을 위한 추정치
이며 실제 수익, 할당량 사용 중지 또는 재정적 약정을 나타내지 않습니다.”

3. 견적을 수정합니다.

• 예상 MRR을 업데이트하려면 TCV 값 또는 계약 기간을 변경합니다. 모델은 MRR 필드를 
다시 계산하고 업데이트합니다.

• TCV 및 요금 계산기 URL의 예측 MRR은 동일한 기회에서 상호 배타적입니다. 전환하려면 
계산 방법을 변경합니다.

AI 인사이트와 함께 수동 항목 사용
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AI 인사이트를 사용한 수동 입력을 선택하면 시스템이 기회 세부 정보를 분석하여 권장 사항을 제
공합니다.

Note

AI 예측 MRR 및 제품 권장 사항은 잠재 고객, 적격, 기술 검증 및 비즈니스 검증 단계의 기
회에 사용할 수 있습니다. 커밋, 시작 또는 종료된 손실 단계의 기회에서는 이러한 기능을 
사용할 수 없습니다.

1. AI 예측 MRR:

• 고객 비즈니스 문제 필드를 포함하여 과거AWS기회 및 현재 기회 세부 정보를 기반으로 월
별 반복 수익(MRR) 중앙값 추정치를 제공합니다.

• 정확성을 독립적으로 평가할 수 있는 기회에 대한 판단과 지식을 바탕으로 AI 예측 MRR을 
검토합니다. 거래 및 판매 주기 진행 상황에 대한 자세한 정보를 수집하면서 견적을 업데이
트합니다.

2. AWS제품 권장 사항:

AWS보라색 배지가 있는 제품은 고객 비즈니스 문제 및 기회 세부 정보를 기반으로 AI를 권장
합니다. 고객의 기술 요구 사항과 일반적인 사용 사례를 분석합니다.

이러한 제안을 검토하고 고객의 특정 요구 사항에 맞게 제품 선택을 사용자 지정합니다.

선택 범위를 구체화하려면:

• 기회에 연결할AWS제품을 검색하고 추가합니다.

• 제품 테이블에서AWS제품을 선택 취소합니다.

• 선택한 제품 목록에서AWS제품을 제거합니다.

요금 계산기 URL 사용

요금 계산기 URL을 선택하면AWS요금 계산기에서 직접 견적을 가져올 수 있습니다.

1. 요금 계산기 URL을 가져옵니다.

• AWS요금 계산기 견적에서 공유 URL을 복사합니다.
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• URL을 추정 URL 필드에 붙여 넣습니다.

• MRR 계산을 선택하여 견적을 가져옵니다.

• 가져온 계산에 따라 총 MRR이 자동으로 채워집니다.

2. URL로 가져온 제품 검토:

• 요금 계산기 견적의 모든 제품이 기회에 자동으로 포함됩니다.

• 제품 표에는 MRR 금액, 최적화된 지출, 잠재적 절감액 및 권장 사항을 포함하여 가져온 각 
제품에 대한 자세한 정보가 표시됩니다.

• 잠재적 절감액 계산을 검토하여 비용 최적화 기회를 정량화합니다.

• 최적화 권장 사항을 검토하여 비용 효율성을 개선하는 방법을 이해합니다. 권장 사항은 “예
약된 인스턴스 또는 Savings Plans 사용”과 같은 특정 지침과 함께 권장 사항 열에 표시됩니
다.

• MAP 자격 지표를 검토하여 마이그레이션 가속화 프로그램 자금 조달에 적합한 제품을 식
별합니다. 적격 제품은 MAP 적격 열에 “적격” 상태를 표시합니다.

• 현대화 옵션은 현대화 열에 “적격” 상태를 표시합니다.

3. 견적을 수정합니다.

• 가져오기 후 제품 또는 요금을 수정하려면 요금 계산기 견적 URL을 업데이트하고 다시 가
져와야 합니다.

7. 원하는 대로 선택적 세부 정보를 입력하고 다음을 선택합니다.

8. 선택적 고객 연락처 세부 정보를 입력하고 다음을 선택합니다. 자세한 정보는 기회 연락처 섹션을 
참조하세요.

9. 기회 세부 정보를 검토하고 제출을 선택합니다.

파트너는 주어진 기회에 최대 두(2) 개의 파트너 연락처를 추가할 수 있습니다. 이러한 지정된 연락처
는AWS판매자와의 주요 커뮤니케이션 지점 역할을 하며 기회 진행 상황에 대한 모든 관련 알림을 받습
니다. 여기에는 상태 변경에 대한 자동 알림, 추가 정보 요청 및 검증 업데이트가 포함됩니다.

AWS에서 기회를 수락하면 파트너는 할당된AWS판매자와 협업하고, 거래 지원 리소스에 액세스하고, 
기술 검증 및 요금 지원에 대한 지침을 받을 수 있습니다. 자세한 내용은 기회 수락 단원을 참조하십시
오.

파트너는 자연어 검색 및 필터 기능을 활용하여 기회 및 기회 초대 탭 모두에서 특정 기회를 쉽게 정렬
하고 찾을 수 있습니다.
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기회가 제출되면 기회 품질 점수와 공동 판매 모션이 자동으로 할당됩니다. 자세한 내용은 공동 판매 
참여을 참조하세요.

Note

액세스에 대한 도움말은 IAM 가이드를 참조하세요.

복제 기회

초안 상태가 아닌 기존 기회를 복제하여 새 기회 생성을 시작할 수 있습니다.

1. 기회 페이지에서 복제하려는 기회의 기회 ID를 선택합니다.

2. 기회 세부 정보 페이지에서 복제를 선택합니다.

3. 필요에 따라 정보를 편집하여 새 기회를 생성합니다.

4. 기회 세부 정보를 검토하고 저장 및 제출을 선택합니다.

Note

데이터 입력 오류 메시지가 표시되면 기회를 편집하고 다시 제출할 수 있습니다.

기회 관리를 위한 에이전트

AWS Partner Central은 AI 기반 에이전트를 사용하여 대화를 통한 기회 생성, 솔루션 및 다음 단계 추
천, 맞춤형 영업 플레이 생성, 단계별 기회 진행, 자금 요청 생성 등 기회에 대한 조치를 취합니다. 또한 
에이전트는 파이프라인 인텔리전스와 고객 프로필을 표시하여 해당 작업을 알립니다.

사전 조건

• 계정이AWS관리 콘솔에서 AWS Partner Central로 마이그레이션되었습니다.

• IAM 사용자 또는 역할에 필요한 권한이 있습니다.

• partnercentral:List*

• partnercentral:Get*

• partnercentral:CreateOpportunity
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• partnercentral:UpdateOpportunity

• partnercentral:SubmitOpportunity

• partnercentral:AssignOpportunity

• partnercentral:AssociateOpportunity

• partnercentral:DisassociateOpportunity

• partnercentral:StartEngagementFromOpportunityTask

• partnercentral:UseSession

• aws-marketplace:DescribeEntity

• aws-marketplace:SearchAgreements

• aws-marketplace:ListEntities

Important

영업 활동을 안내하는 데 도움이 되는 정보 제공 목적으로 AI에서 기회 인사이트를 생성합니
다. 인사이트는 정확성이나 완전성을 보장하지 않습니다. 파트너는 고객 참여에서 사용하기 전
에 모든 AI 생성 인사이트를 확인해야 합니다.

기회 생성

에이전트는 다단계 양식을 작성하는 대신 짧은 대화를 통해 새로운 기회를 만들어 데이터 입력을 줄이
고 파트너 영업 팀이 더 많은 시간을 판매할 수 있도록 합니다.

기회를 생성하려면

1. 기회 목록 페이지의 기회 생성 드롭다운에서 에이전트를 사용하여 생성을 선택합니다.

2. 대화 패널에서 거래를 자연어로 설명하거나 회의 기록, 제안 또는 통화 기록(PDF, DOCX, XLSX, 
TXT)과 같은 지원 문서를 업로드합니다.

3. 에이전트가 추출하고 보강한 필드를 검토하고, 값을 확인하거나 수정하고, 누락된 정보를 추가합
니다.

4. 초안을 승인합니다. 에이전트는 기회를 생성하고AWS검토를 위해 제출한 다음 승인 대기 중 상태
의 기회 ID를 반환합니다.

기존 기회를 생성하려면 에이전트를 사용하여 기회를 복제합니다.
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기회 요약

기회 세부 정보 페이지를 열면 에이전트가 페이지 상단에 요약을 자동으로 생성합니다. 요약은 회사 이
름, 업계, 기회 단계, 예상 월별AWS지출, 목표 마감 날짜, 참여 유형을 포함하여 기회 레코드의 주요 세
부 정보를 합성합니다. 이렇게 하면 개별 양식 필드를 스캔하지 않고도 거래를 at-a-glance 볼 수 있습
니다.

파이프라인 인사이트

에이전트는 열린 기회를 분석하고AWS단계, 예정된 기한, 거래 중단 등 주의가 필요한 사항을 표시합
니다. 각 기회를 수동으로 검토하는 대신 파이프라인의 우선순위가 지정되고 실행 가능한 보기에 액세
스할 수 있습니다.

파이프라인 인사이트에 액세스하려면

1. AWS Partner Central 콘솔의 왼쪽 탐색 창에서 기회를 선택하여 기회 목록 페이지를 엽니다.

2. 목록 페이지 상단에서 영업 파이프라인에 대해 질문하기를 선택합니다.

3. 자연어로 파이프라인에 대해 질문할 수 있는 대화 패널이 열립니다.

에이전트에게 주의가 필요한 기회, 여러 단계의 파이프라인 상태, 종료일 예측, 기회 손실 패턴, 전반적
인 거래 속도와 같은 주제에 대해 질문할 수 있습니다.

고객 프로필

각 기회 세부 정보 페이지에서 에이전트는 타사 소스에서 공개적으로 사용 가능한 데이터를 사용하여 
관련 고객에 대한 회사 프로필을 생성합니다.

프로필에는 다음이 포함됩니다.

요소 설명

산업 분류 고객의 기본 산업 및 하위 산업.

비즈니스 모델 B2B, B2C 또는 하이브리드.

지리적 존재 사무실 위치 및 리전별 적용 범위.

회사 규모 및 시장 포
커스

운영 규모 및 대상 시장 세그먼트.
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요소 설명

최근 개발 주목할 만한 비즈니스 업데이트 또는 발표.

확장 프로필 세부 정보를 보려면 더 보기를 선택합니다. 모든 프로필 콘텐츠에는 “공개적으로 사용 가
능한 데이터 및AWS AI 인사이트로 생성됨” 레이블이 지정됩니다.

Note

고객 프로필은 공개적으로 사용 가능한 정보를 사용하여 생성되며 최신 비즈니스 개발을 반영
하지 않을 수 있습니다. 파트너는 고객 참여에서 세부 정보를 사용하기 전에 독립적으로 세부 
정보를 확인해야 합니다.

영업 플레이 생성

에이전트는 계정에 대해 알려진 모든 것을 합성하고 맞춤형 판매 전략을 온디맨드로 생성합니다. 사용 
가능한 데이터와AWS모범 사례를 기반으로 특정 기회에 맞게 구축된 맞춤형 영업 전략을 받게 됩니다.

영업 플레이를 생성하려면

1. 기회 세부 정보 페이지에서 기회 인사이트 패널을 찾습니다.

2. 영업 플레이 생성을 선택합니다.

3. 에이전트는 기회의 세부 정보, 고객의 업계 컨텍스트 및 관련AWS솔루션 권장 사항을 결합한 영업 
전략을 생성합니다.

솔루션 권장 사항

에이전트는 등록된 솔루션을 각 기회의 요구 사항과 일치시키므로 포트폴리오를 수동으로 교차 참조
하지 않고도 적합한 솔루션을 확인할 수 있습니다.

기회 세부 정보 페이지의 Opportunity Insights 패널에 솔루션 일치 섹션이 표시됩니다. 에이전트는 각 
권장 솔루션에 대해 다음을 표시합니다.

요소 설명

솔루션 이름 파트너 계정에서 일치하는 솔루션의 이름입니다.

영업 플레이 생성 27
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요소 설명

설명 솔루션의 기능에 대한 요약입니다.

솔루션 권장 사항을 보려면

1. 기회 세부 정보 페이지에서 기회 인사이트 패널을 찾습니다.

2. 권장 솔루션은 솔루션 일치 섹션을 검토하세요.

이 기회에 대해 질문하기를 선택하고 "이 기회에 가장 적합한 솔루션은 무엇입니까?"와 같은 질문을 할 
수도 있습니다. 또는 " 마이그레이션 솔루션이 이미이 거래에 연결되어 있습니까?"

다음 단계 권장 사항

에이전트는 거래의 어떤 단계에 있는지 보여 줄 뿐만 아니라 기회 데이터를 기반으로 한 다음 단계와 
단계 진행 공동 판매AWS모범 사례를 추천하므로 항상 차선책 조치를 파악할 수 있습니다.

다음 단계 권장 사항을 가져오는 방법

1. 기회 세부 정보 페이지에서 이 기회에 대해 질문하기를 선택합니다.

2. 다음 단계 권장 사항 제공을 선택하거나 유사한 요청을 입력합니다.

3. 에이전트는 기회의 데이터를AWS단계 진행 기준과 비교하고 거래를 진행하는 데 여전히 필요한 
정보를 식별합니다.

기회 진행

기회를 진행할 준비가 되면 에이전트가 기회를 업데이트하고 다음 단계로 진행하도록 도울 수 있습니
다.

기회를 진행하려면

1. 기회 세부 정보 페이지에서 이 기회에 대해 질문하기를 선택합니다.

2. 이 기회를 진행하도록 도움말을 선택하거나 유사한 요청을 입력합니다.

3. 에이전트는 회의 기록, 통화 메모 또는 이메일 요약과 같은 지원 문서를 수락합니다. 메시지가 표
시되면 관련 문서를 업로드합니다.
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4. 에이전트는 문서에서 세부 정보를 추출하여 적절한 기회 필드에 매핑하고 기회가 다음 단계의 모
든 요구 사항을 충족하는지 평가합니다.

5. 모든 기준이 충족되면 에이전트는 기회 필드를 업데이트하고 다음 단계로 진행합니다.

6. 격차가 남아 있는 경우 에이전트는 여전히 필요한 사항에 대한 지침과 함께 만족 요구 사항과 불만
족 요구 사항의 분류를 반환합니다.

자금 지원 권장 사항

에이전트는 기회와 비교하여 사용 가능한 공동 판매 자금 조달 프로그램을 실시간으로 평가하고 기회 
세부 정보 및 프로그램 자격 기준에 따라 적절한 옵션을 표시합니다.

기회 세부 정보 페이지의 자금 권장 위젯에서 권장 프로그램을 보고, 예상 자금 금액을 가져오고, 자금 
요청을 생성할 수 있습니다.

자세한 내용은 자금 추천 및 자금 요청에 에이전트 사용을 참조하세요.

중요 고려 사항

고려 사항 세부 정보

데이터 범위 에이전트는 파트너 계정에서 AWS Partner Central에 제출한 기회만 고려
합니다. 다른 파트너 또는 계정의 데이터에 액세스하지 않습니다.

고객 프로필 타사 API를 통해 공개적으로 사용 가능한 데이터에서 생성됩니다.AWS또
는 파트너 시스템에서 소싱되지 않습니다.

권한 기능은 IAM 권한에 의해 게이트됩니다. 필요한 권한이 없는 사용자는 액
세스 거부 메시지를 받습니다.

관련 리소스

• 기회 관리

• 자금 추천 및 자금 요청에 에이전트 사용

자금 지원 권장 사항 29
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AWS기회 검토 프로세스

AWS는 제출된 기회에 대한 초기 검토를 수행하며 ACE 이용 약관에 따라AWS파트너의 추가 정
보가 필요할 수 있습니다. https://partnercentral.awspartner.com/partnercentral2/s/resources?
Id=0690h0000061bwnAAA 보조 검토에 추가 정보가 필요한 경우 제휴 책임자 또는 기회 연락처가 있
는 사용자는 이메일 알림을 받게 됩니다. 기회 페이지의 상태 열에 추가 정보가 필요한 기회에 필요한
작업이 표시됩니다.

1. AWS Partner Central에 로그인합니다.

2. 판매, 기회를 선택합니다.

3. 기회 섹션에서 필터를 선택합니다.

4. 필터 페이지에서 필요한 작업을 선택합니다.

5. 적용을 선택합니다.

6. 업데이트할 Action required 기회의 행을 선택합니다.

7. 기회 ID를 선택합니다.

8. 기회 세부 정보 페이지에서 기회 품질 점수, 권장 사항 및AWS권장 조치를 검토하고 에이전트를 
사용하여 개선 사항을 빠르게 추적합니다. 자세한 내용은 기회 관리를 위한 에이전트을 참조하세
요.

9. 편집을 선택합니다.

10. 필요한 사항을 변경하고 저장을 선택합니다.

11. 제출을 선택합니다.

기회 수락

ACE 적격(ACE 이용 약관에서 ACE 자격 정의)AWS파트너는AWS기회 추천을 받을 수 있습니다. 이러
한 기회는AWS파트너가 제안된 솔루션 또는 워크로드를 지원할 수 있도록 동의AWS가 캡처된에서 생
성됩니다.

가 파트너의 기능, 솔루션 또는 전문 지식과 일치하는 고객 기회를AWS식별하면 AWS Partner Central
을 통해 직접 공유할 수 있습니다.AWS이러한 참조 기회는 기회 초대 탭에 표시되며, 파트너가 이를 수
락하거나 거부할 수 있는 기간은 영업일 기준 5일입니다. 수락되면 기회는 기회 탭으로 이동하여 파트
너가 모든 활성 기회를 관리할 수 있습니다.
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https://partnercentral.awspartner.com/partnercentral2/s/resources?Id=0690h0000061bwnAAA
https://partnercentral.awspartner.com/partnercentral2/s/resources?Id=0690h0000061bwnAAA
https://partnercentral.awspartner.com/APNLogin
https://partnercentral.awspartner.com/partnercentral2/s/resources?Id=0690h0000061bwnAAA


AWS Partner Central 판매 가이드

Note

영업일 기준 5일 이내에 기회를 수락해야 합니다. 그렇지 않으면 기회 초대 탭의 보기에서 제거
됩니다. 수락하기 전에 기회 세부 정보를 보려면 기회 페이지에서 기회 ID를 선택합니다.

기회를 수락하기 전에 다음 필드에만 액세스할 수 있습니다.

• 고객 회사 필드 - 최종 사용자(회사 이름), 최종 사용자 웹 사이트, 국가, 우편 번호, 업종별

• 기회 필드 - 기회 유형, 사용 사례, 생성 날짜, 파트너 프로젝트 제목, 고객 비즈니스 문제, 다음 단계, 
제공 모델, 월별 반복 수익, 목표 종료일, 리드 소스, 기회 소유권.

• AWS연락처 필드 -AWS영업 담당자,AWS계정 소유자, 파트너 성공 관리자/ISV 성공 관리자, 파트너 
개발 관리자/파트너 개발 담당자, WWPS PDM의 이름 및 이메일입니다.

기회를 수락하려면

1. 기회 초대 탭에서 수락 보류 중인 기회를 봅니다.

2. 기회 ID를 클릭하면 수락 전에 표시되는 모든 기회 세부 정보를 볼 수 있습니다.

3. AWS 파트너 중앙 기회 페이지에서 기회를 수락하려면 수락하려는 기회를 선택한 다음 초대 수
락을 클릭합니다. 여러 기회를 수락할 수 있습니다.

4. 기회가 수락되면 확인 메시지가 표시됩니다.

다음 단계 및 기회 단계 업데이트

AWS파트너는 각 단계 변경 시 다음 단계로AWS영업 가시성을 통해 기회를 업데이트하는 것이 좋습니
다.

다음 단계를 추가하려면

1. 기회 페이지에서 업데이트하려는 검증된 기회의 행을 선택합니다. 검증된 기회의 상태는 입니
다Approved.

2. 기회 ID를 선택합니다.

3. 기회 세부 정보 페이지의 다음 단계에서 다음 단계 추가를 선택합니다.

4. 다음 단계 페이지에서 최대 255자의 설명을 입력합니다.

5. 저장을 선택합니다.

다음 단계 및 기회 단계 업데이트 31
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결과물, 명명된 소유자 및 구체적인 날짜가 포함된 특정 작업을 포함하고 거래가 이동할 때마다 새로 
고칩니다. 다음 단계는 기회 품질 점수를 계산하는 데 사용됩니다.

기회 단계를 업데이트하려면

1. 기회 페이지에서 업데이트하려는 검증된 기회의 행을 선택합니다. 검증된 기회의 상태는 입니
다Approved.

2. 기회 ID를 선택합니다.

3. 기회 세부 정보 페이지의 단계 변경 드롭다운 목록에서 단계를 선택합니다.

AWS스테이지 가시성

기회가 터미널 단계( Launched 또는 상태Closed/Lost)에 도달하면AWS파트너는 다음을 완료해야 
합니다.

1. 기회 종료 날짜를 업데이트합니다.

2. 해당하는 경우AWS계정 ID를 입력합니다.

3. 기회 단계를 업데이트합니다.

터미널 단계(Launched 또는 Closed/Lost)의 기회는 기회 품질 점수 또는 공동 판매 모션을 표시하
지 않습니다. 이러한 이유로 일부 열린 기회는 점수가 매겨지고 다른 기회는 점수가 매겨지지 않습니
다.

AWS판매자가 CRM(고객 관계 관리) 시스템의 터미널 단계로 기회를 업데이트하면 기회에 대해 세 개
의 새 필드가 채워집니다.

• AWS단계

• AWS종료일

• AWS종료/분실 사유

AWS스테이지,AWS닫기 날짜,AWS닫기/분실 이유 필드를 보려면

1. 기회 페이지에서 업데이트하려는 검증된 기회의 기회 ID를 클릭합니다. 검증된 기회의 상태는 입
니다Approved.

2. 추가 세부 정보 탭을 선택합니다.

AWS스테이지 가시성 32
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추가 세부 정보 탭의 AWS종료일 편집은 프로젝트 세부 정보 탭의 대상 종료일에 영향을 주지 않습니
다. 추가 세부 정보 탭의 AWS스테이지로 편집해도 기회 세부 정보 페이지의 개요 섹션의 스테이지에
는 영향을 주지 않습니다.

기회 연락처

AWS 파트너 중앙 기회 페이지에서 검증된 기회에 대한AWS연락처를 볼 수 있습니다.

고객 응대를 추가하면 기회를 강화하고 기회 품질 점수를 개선하는 데 도움이 됩니다.

기회 연락처를 보려면

1. 기회 페이지에서 업데이트하려는 검증된 기회의 행을 선택합니다. 검증된 기회의 상태는 입니
다Approved.

2. 업데이트 또는 고객 회사 이름을 선택합니다.

3. 연락처 탭을 선택합니다.

Slack에서 공동 작업 채널 생성

AWS파트너는AWS공동 판매 지원이 필요한 엄선된 전략적 고부가가치 기회에 대한 협업을 요청할 수 
있습니다. 적격 기회는 적격 단계 이상이어야 합니다. 승인되면 파트너는 지정된 Slack 채널에 가입하
라는 초대가 포함된 이메일 알림을 받게 됩니다.

공동 작업 요청을 제출하려면:

1. AWS Partner Central에 로그인합니다.

2. 상단 탐색에서 판매를 선택한 다음 기회 관리를 선택합니다.

3. 기회에서 기회 ID를 선택하여 세부 정보를 봅니다.

4. 기회 세부 정보 페이지에서 협업 채널 탭을 선택합니다.

5. Slack 채널 요청을 선택합니다.

6. 채널에 추가할 사용자를 선택한 다음 채널에 추가를 선택합니다.

요청을 제출한 후에는 채널의 상태와 초대된 파트너 연락처 및 초대 상태를 포함한 세부 정보를 볼 수 
있습니다.

기회 연락처 33
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공동 작업 요청이 제출되면 기회의AWS계정 관리자에게 알림이 전송됩니다. 그러면 계정 관리자가 
Slack 채널을 생성하여 선택한 연락처 및 기타 관련 기회 팀원을 추가합니다. 채널이 생성되면 초대된 
모든 당사자에게 이메일 초대가 전송됩니다.

초대를 수락하려면:

1. 이메일 초대에서 시작하기를 선택합니다. Slack이 브라우저에서 열립니다.

2. 초대와 연결된 조직을 선택합니다. Slack에 사용하는 이메일은 AWS Partner Central 계정에 사용
되는 이메일과 일치해야 합니다.

3. 채널에 조인하는 데 사용할 Slack 워크스페이스를 선택합니다.

4. 채널 조인을 선택합니다.

채널 옵트아웃 및 나가기:

• 파트너는 채널의 첫 번째 고정 메시지에서 모든 초대 옵트아웃을 선택하여 향후 Slack 초대를 옵트
아웃할 수 있습니다.

• 채널을 나가려면 대화 헤더에서 채널 이름을 선택하여 채널 정보를 확인합니다. 그런 다음 채널 옵션
에서 채널 나가기를 선택합니다. 또는 첫 번째 고정 메시지에서 채널 나가기를 선택할 수 있습니다.

기회 검색 및 필터링
리드 및 기회 탭의 검색 창을 사용하여 현재 목록에서 레코드를 찾습니다.

리드 및 기회 탭에서 열 선택기를 사용하여 디스플레이를 사용자 지정합니다. 리드 또는 기회 탭에서 
열 선택기 기어 아이콘을 선택하여 목록에 표시할 열을 선택합니다.

기회를 위한AWS파티션 태그 지정
이제 파트너는 콘솔에서AWS Partner Central에서 기회를 생성하거나 관리할 때AWS파티션 세부 정보
를 지정할 수 있습니다.

새 기회 생성

1. 기회 생성으로 이동합니다.

2. 두 번째 단계 프로젝트 세부 정보 추가에서AWS파티션 세부 정보 섹션을 찾습니다.

3. 드롭다운 메뉴에서AWS파티션을 선택합니다.

4. 기회 생성을 계속합니다.
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기존 기회 편집

1. 업데이트하려는 기회를 엽니다.

2. 프로젝트 세부 정보로 이동합니다.

3. AWS파티션 필드를 찾습니다.

4. 편집을 선택하고 적절한 파티션 값을 선택합니다.

5. 변경 내용을 저장합니다.

AWS업데이트

1. AWS업데이트는AWS연락처가 제안한 내용을 기반으로 제안된 값을 제공합니다.

2. 입력이AWS입력과 다른 경우 시스템은 제안된 값을 표시합니다.

3. 파트너는 속성이AWS파티션인 레코드를 찾고,를 선택하고 적용을 클릭하기만 하면 됩니다.

4. 제안된 값은 기회에 저장됩니다.

대량 작업

가져오기 기회

1. 기회를 대량으로 업로드하려면 대량 작업의 드롭다운 목록을 선택하고 기회 가져오기를 선택합니
다. 파트너에게 관련 주요 단계에 대한 개요가 표시됩니다.

2. 가져오기 시작(Start Import)을 선택합니다. 사용자는 파일을 업로드하기 전에 가져오기 단계를 위
해 다음 CSV 파일 다운로드 및 준비를 완료해야 합니다.

• 항상 최신 Excel 템플릿 다운로드: 템플릿이 마지막으로 업데이트된 날짜가 사용자 투명성을 위
해 표시됩니다. 참고: 최신 템플릿 버전이 업로드에 사용되고 있는지 확인하는 것은 사용자의 책
임입니다.

• 새로운 변경 사항: 기회에 제품 및 상품을 연결하는 방법에 대한 지침은 새로운 섹션 "제품 및 상
품"을 참조하세요. 동적 시트를 다운로드하여 대량 Excel 템플릿에 추가할 APN 제품 코드 및 제
공 IDs를 확인합니다.

• 가져올 Excel 파일 준비: 노란색으로 강조 표시된 필수 필드에 모든 정보를 입력합니다. 셀을 클
릭하면 안내 상자가 나타납니다. 올바른 정보를 삽입하기 위해 프로세스를 지원합니다. 일부 셀
에는 필수 필드를 검토하고 선택할 수 있는 드롭다운 목록이 있습니다.

• 특정 옵션을 선택하는 경우 추가 열이 필요합니다. 추가 열은 Excel 파일에 강조 표시되고 테이
블에 나열됩니다.
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3. 다음을 선택합니다.

4. Excel 템플릿이 준비되면 파일 선택을 선택하고 저장된 .csv 파일을 선택한 다음 업로드를 선택합
니다. 누락된 필드를 해결하는 동안 오류 메시지가 표시되는 경우이 섹션의 첨부 테이블을 참조하
세요.

5. 가져오기를 선택하여 계속한 다음 확인 메시지를 기다립니다. 오류 메시지가 표시되면 대량 업로
드의 오류 섹션을 검토하세요.

6. 완료를 선택하고 대량 가져오기를 닫아 AWS 파트너 중앙 기회 페이지로 돌아갑니다.

기회 필드

다음 표에서는 기회를 생성하기 위한 필수 필드를 설명합니다.

필드

필드 이름(필수) 설명

고객/회사 이름 이름은 최대 80자일 수 있습니다.

산업 수직(픽리스트 값) 고객 회사 이름:

• 선택 목록에서 업종 수직을 선택합니다. 다른 파일에서 데이터를 
복사하는 경우 텍스트로 붙여넣습니다.

• 유효한 선택 항목에 매핑해야 합니다. 매핑이 포함된 값 시트를 참
조하세요.

• 산업 기타(산업 수직이 기타인 경우 필수)(C열).

• 선택한 Industry Vertical이 기타인 경우 필수 필드입니다.

• 최대 255자입니다.

• 정부에는 다음이 필요합니다. 기회가 NatSec에 속합니까? (D열)

국가(픽리스트 값) 필수 조건부 필드:

• 유효한 선택 항목에 매핑해야 합니다. 매핑은 값 시트를 참조하세
요.

• 다른 파일에서 데이터를 복사하는 경우 텍스트로 붙여넣습니다.

• 주/도(픽리스트 값)(F열).

• 국가가 미국으로 설정된 경우 주/도(F열)가 필요합니다.
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필드 이름(필수) 설명

우편 번호 • 필드는 최종 고객의 결제 우편 번호에 따라 다릅니다.

• 최대 20자입니다.

• 우편 번호가 0으로 시작하는 경우 셀의 형식을 텍스트로 다시 지정
합니다.

• 각 국가에 따라 형식 지정에 주의합니다. 값 탭을 참조하고 선택한 
국가의 우편 번호 형식을 따릅니다. 국가에 우편 번호가 없는 경우 
비워 둡니다.

고객 웹 사이트 • 유효한 도메인이어야 합니다.

• 소셜 미디어 페이지는 허용되지 않습니다.

• 최대 255자입니다.

• 도메인이 .co로 끝나는 경우 끝에 슬래시(/)를 추가합니다(예: 
www.domain.co/).

AWS의 파트너 기본 요구 
사항

• 필수 조건부 필드입니다.

• 유효한 선택 항목에 매핑해야 합니다. 매핑은 값 시트를 참조하세
요.

• 공동 판매를 선택하면 영업 활동이 필요합니다(W열).

파트너 프로젝트 제목 프로젝트 제목은 최대 60자일 수 있습니다.

고객 비즈니스 문제 고객의 고충이나 비즈니스 문제를 설명합니다. 설명은 최소 20자여
야 합니다.

제공되는 솔루션 솔루션을 최대 255자로 설명합니다. 솔루션의 제공 ID를 입력합니다. 
제공 ID가 없는 경우 기타를 입력합니다. 기타를 입력하면 기타 솔루
션 제공이 필요합니다(M열).

기타 솔루션 제공 솔루션을 최대 255자로 설명합니다.

사용 사례(픽리스트 값) • 유효한 사용 사례에 매핑해야 합니다. 매핑은 값 시트를 참조하세
요.

• 다른 파일에서 데이터를 복사하는 경우 텍스트로 붙여넣습니다.
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필드 이름(필수) 설명

예상 AWS 월별 반복 수익 숫자만 사용하고 특별한 형식은 사용하지 마세요. 수익은 달러로 계
산하고 미국 십진수 표기법(0,000.00)을 사용해야 합니다.

대상 종료일 • 미래 날짜는 mm/dd/yyyy 형식이어야 합니다. .csv 파일을 저장하
기 전과 후에 열 형식을 업데이트합니다.

• 열 형식을 지정할 때는 사용자의 위치 및 운영 체제에 따라 변경 사
항에 응답하므로 날짜 형식의 별표를 사용하지 마십시오. 새 템플
릿을 다운로드하고, 데이터만 전송하고, 다음 섹션의 단계를 사용
하여 대상 시작 날짜 열의 형식을 지정합니다.

기회 유형 • 유효한 값 목록에서만 선택하여 프로젝트가 순 신규 비즈니스, 갱
신 또는 확장인지 지정합니다.

• 기회가 갱신 또는 확장인 경우 Y열에 상위 기회 ID를 추가할 수 있
습니다.

전송 모델(픽리스트 값) • 유효한 선택 항목에 매핑해야 합니다. 매핑은 값 시트를 참조하세
요.

• 다른 파일에서 데이터를 복사하는 경우 텍스트로 붙여넣습니다.

마케팅 활동의 기회입니까? 
(필수)

• 예 또는 아니요를 선택합니다. 예를 선택한 경우 마케팅 개발 자금
이 사용되었습니까? 필드는 필수입니다. (마케팅 활동의 기회가 있
는 경우 필수입니까? 는 예)(열 U)로 설정됩니다.

• 예를 선택하면 다음 필드도 선택 사항입니다.

• AWS Marketing Campaign(열 AK).

• 마케팅 활동 채널(AL 열).

• 마케팅 활동 사용 사례(열 AM).

• 유효한 선택 항목에 매핑해야 합니다. 매핑은 값 시트를 참조하세
요.

영업 활동 고객의 판매 활동을 설명합니다. 이는 AWS의 파트너 기본 요구 사항
(열 I)이 공동 판매로 설정된 경우에 필요합니다.

경쟁 추적(열 AI) 경쟁 추적이 기타로 설정된 경우 다른 경쟁자(열 AJ)가 필요합니다.
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보조 필수 필드

보조 필수 필드(검정색으로 강조 표시됨)는 필수입니다.

1. 산업 수직이 기타로 설정된 경우 C열에 수직을 지정해야 합니다.

2. 산업 수직이 정부로 설정된 경우 기회가 NatSec에 속합니까? 필드가 요청됩니다. (열 D).

3. 국가가 미국으로 설정된 경우 주/도는 필수입니다(F열).

4. 제공된 솔루션이 기타로 설정된 경우 제공된 기타 솔루션이 필요합니다(M열).

5. 마케팅 활동의 기회에 예를 선택하면 마케팅 개발 자금이 사용되었습니까? 는 필수입니다
(열 U).

6. AWS의 파트너 기본 요구 사항이 공동 판매로 설정된 경우 (W열)에서 판매 활동을 지정합니
다.

7. 경쟁 추적이 기타로 설정된 경우 AJ 열에 이를 지정해야 합니다.

8. Excel 템플릿에 값 탭이 포함된 경우 이를 사용하여 추가 열을 작성할 수 있습니다.

선택 필드

다음 표에서는 기회를 생성하기 위한 선택적 필드를 설명합니다.

선택 필드

필드 이름(선택 사항) 설명

AWS 제품(X열) 1단계의 Excel 파일에서 AWS 제품 코드를 추가합니다. ID가 여러 개
인 경우 각 IDs를 세미콜론(;)으로 구분합니다.

고객 전화 숫자만 허용됩니다.

고객 이메일 유효한 이메일 주소여야 합니다.

AWS 계정 ID 12자리 숫자여야 합니다. ID가 0으로 시작하는 경우 셀을 텍스트로 
다시 포맷합니다.

추가 설명 최대 255자입니다.

주/도(픽리스트 값) • 필수 조건부 필드입니다.

• 국가가 미국으로 설정된 경우 State는 필수 필드입니다.
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필드 이름(선택 사항) 설명

• 다른 파일에서 데이터를 복사하는 경우 텍스트로 붙여넣습니다.

거리 주소 및 도시 최대 255자의 영숫자 문자(각각).

경쟁 추적(픽리스트 값) • 필수 조건부 필드입니다.

• 유효한 사용 사례에 매핑해야 합니다. 매핑은 값 시트를 참조하세
요.

• 기타 경쟁자(열 AI)를 선택한 경우 열 AJ가 필요합니다(최대 255
자).

마케팅 개발 자금 지원(픽리
스트 값)

유효한 사용 사례에 매핑해야 합니다. 매핑은 값 시트를 참조하세요.

기본 영업 담당자, 이름, 성 
및 직함

이 필드에서 참조되는 연락처는 기회 관련 이메일 알림에 포함됩니
다.

기본 연락처 전화 숫자만 허용됩니다.

기본 연락처 이메일 유효한 이메일 주소여야 합니다.

파트너 CRM 고유 식별자 값이 각 기회에 대해 고유한지 확인하거나 다른 사용자가 레코드를 
저장하고 제출할 수 있도록이 필드를 비워 둡니다.

내보내기 기회

대량 내보내기 기능을 사용하면 최대 1,500개의 기회를 .csv 파일로 내보낼 수 있습니다. 수락되지 않
은AWS기회 추천은 내보내기에 표시되지 않습니다. 기회가 포함된 파일을 생성하려면 대량 가져오기 
드롭다운 목록에서 기회 내보내기를 선택합니다.

Note

현재 선택한 기회에서 필터링된 모든 기회를 2021년으로 다시 내보냅니다.
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기회 업데이트

대량 업데이트 함수는 검증된 기회를 대량으로 내보낼 수 있습니다. 이 기능은 확장 가능하고 각 참여
의 가시성을 제공하도록 설계되었습니다.

1. 대량 작업 드롭다운 목록에서 기회 업데이트를 선택합니다.

2. 업데이트 및 다운로드하려는 기회를 준비합니다. 필터를 사용하여 범위를 좁힙니다.

3. 다음을 선택합니다.

4. 준비된 XLS 파일 다운로드를 선택하여AWS기회를 생성하고 다운로드합니다. 다운로드할 수 있는 
기회는 1,500개로 제한됩니다.

5. Excel에서 파일을 열고 필요한 사항을 변경한 다음 파일을 .csv로 저장합니다.

6. 파일 업로드를 선택하고 저장된 .csv 파일을 선택한 다음 업데이트를 선택합니다. 팝업 창에서 프
로세스 상태를 확인합니다.

7. .csv를 준비했고 업로드할 준비가 되었는지 확인한 후 다음을 선택합니다.

8. 준비한 파일을 선택한 다음 CSV 파일 업로드를 선택합니다.

9. AWS 파트너 중앙 기회 페이지로 리디렉션됩니다.

10. 대량 업데이트가 완료되면 알림을 받게 됩니다.

Note

대량 업데이트 기록을 검토하고 자세한 정보를 얻으려면 대량 업데이트로 이동을 선택합니다.
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파트너 연결 검색 및 관리

이 섹션에서는 AWS Partner Central의 파트너 검색 및 파트너 연결 기능에 대한 자세한 지침을 제공하
여 AWS 파트너가 다른 AWS 파트너를 검색, 연결 및 협업할 수 있도록 지원합니다.

시작하기

이러한 기능에 액세스하려면:

1. AWS Partner Central에 로그인합니다.

2. 왼쪽 탐색 패널에서 다음 중 하나를 선택합니다.

• 새 파트너를 검색하거나, 프로필 세부 정보를 검토하거나, 연결 요청을 보내려는 경우 파트너 검
색

• 연결 초대를 보내거나 활성 연결 및 연결 요청을 관리하기 위한 파트너 연결

파트너 검색

파트너 검색에서 다른 파트너를 찾거나 검색하여 세부 정보를 보거나 연결 요청을 보낼 수 있습니다.

파트너 찾기

여러 기준을 사용하여 파트너를 검색할 수 있습니다.

• 파트너 이름 - 파트너 조직의 특정 이름으로 검색

• 설명의 키워드 - 회사 설명의 관련 용어를 기반으로 파트너 찾기

• 산업 - 특정 산업 업종을 기준으로 필터링

• 위치 - 비즈니스를 수행하는 국가로 검색

• 파트너 프로그램 - AWS 파트너 프로그램 참여를 기준으로 필터링

• 파트너 유형 - 파트너 분류별 검색(컨설팅 파트너, ISV, 리셀러, 배포자)

• 전문화 - 특정 역량 또는 서비스 지정이 있는 파트너 찾기

• 솔루션 유형 - 파트너가 제공하는 솔루션 유형을 기준으로 필터링

• 연결 상태 - 파트너와의 현재 연결 상태를 기반으로 파트너 보기
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검색 필터 사용

이러한 사용 가능한 필터 중 하나 또는 여러 개를 사용하여 올바른 파트너를 찾을 수 있습니다. 검색 기
능을 사용하면 다음을 수행할 수 있습니다.

1. 더 정확한 결과를 위해 여러 필터를 결합

2. 기준을 추가하거나 제거하여 검색 구체화

파트너 프로필 검토

기준을 충족하는 결과를 수신한 후 다음 중 하나를 수행할 수 있습니다.

• 파트너 이름을 클릭하여 다음을 포함한 세부 프로필을 봅니다.

• 회사 설명 및 개요

• 업계 중점 및 전문 분야

• 파트너 프로그램 참여

• 전문화

• 검색 결과에서 직접 연결 요청 전송

파트너 검색 모범 사례

다른 AWS 파트너를 검색하고 연결할 때는 다음 사항을 고려하세요.

• 특정 키워드를 사용하여 검색 결과 좁히기

• 연결 요청을 보내기 전에 파트너 프로필을 철저히 검토합니다.

• 위치를 기준으로 필터링하여 원하는 리전의 파트너 나열

• 관련 AWS 역량을 갖춘 파트너 찾기

파트너 연결

파트너 연결에서 기존 파트너 연결과 활성 수신/발신 연결 요청을 관리할 수 있습니다.

연결 요청 전송

파트너 검색을 통해 연결하려는 올바른 파트너를 찾으면:
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연결 요청을 보내려면:

1. 검색 결과에서 파트너를 선택합니다.

2. 연결 요청 전송 버튼을 클릭합니다.

3. 다음을 지정하여 연결 요청 양식을 작성합니다.

• 전체 이름

• 연락처 이메일

• 연결을 요청하는 이유를 설명하는 수신자에게 보내는 개인 맞춤형 메시지

연결 보기 및 관리

파트너 연결에서 다음을 수행할 수 있습니다.

• 기존 연결 모두 보기 - 활성 파트너 관계 보기

• 수신 연결 요청 모니터링 - 연결 요청 탭에서 다른 파트너로부터 받은 요청을 검토합니다. 연결 요청
을 받으면 수신자 파트너의 Alliance Lead도 이메일을 받게 됩니다.

• 발신 연결 요청 모니터링 - 전송한 요청의 상태 추적

• 요청에 대한 작업 수행 - 연결 요청 탭에서 연결 요청을 수락, 거부 또는 응답합니다. 발신자 파트너
의 Alliance Lead는 수신자가 연결 요청을 수락하거나 거부하면 이메일을 받게 됩니다.

연결 관리

연결 요청에 응답

수신 연결 요청을 관리하려면:

• 파트너 연결 탭을 클릭하여 모든 활성 연결을 봅니다.

• 대기 중인 응답 상태의 요청을 보려면 연결 요청 탭을 선택합니다.

• 요청을 수락하려는 경우 - 연결을 설정하고 협업 기회를 활성화하는 해당 요청을 선택하고 연결을 수
락합니다.

• 요청을 거부하려면 - 거부하기만 하면 됩니다.

연결 요청 상태

연결 요청은 다음과 같은 상태를 가질 수 있습니다.
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• 대기 중인 응답 - 수신자가 수락하거나 거부할 때까지 대기

• 취소됨 - 응답 전에 요청이 취소되었습니다.

• 거부됨 - 수신자가 요청을 거부했습니다.

연결 종료

파트너와의 연결을 종료하기로 결정한 경우 언제든지 종료할 수 있습니다. 연결을 종료하면 새로운 협
업 기회를 공유할 수 없습니다. 그러나 기존 참여에 대해서는 걱정하지 마세요. 연결이 활성화되어 있
는 동안 공유된 모든 기회는 변경 없이 계속됩니다.

연결을 종료하려면:

1. 파트너 연결 탭에서 연결을 선택합니다.

2. 연결 종료 버튼을 클릭합니다.

연결 상태

파트너 관계에는 다음 상태 중 하나가 표시됩니다.

• 연결됨 - 활성 연결이 설정됨, 공동 작업 가능

• 연결되지 않음 - 연결이 이전에 종료되었거나 존재하지 않음, 공동 작업이 불가능합니다.

협업 요구 사항

Important

다중 파트너 기회를 공동 작업하려면 기존 연결이 필요합니다. 파트너는 다음에 대한 활성 연
결을 유지해야 합니다.

• 기회 공유

• 공동 제안 공동 작업

• 멀티 파트너 참여
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연결 기본 설정 편집

• 파트너는 연결 기본 설정을 관리할 수 있습니다. 파트너가 파트너 검색 페이지에서 프로필 세부 정보
를 검색하지 않으려면 파트너 프로필 가시성을 '프라이빗'으로 변경할 수 있습니다. 파트너 프로필 생
성 및 업데이트에 대한 자세한 내용은 프로필 관리를 참조하세요.

• 파트너가 검색 페이지에서 검색할 수 있도록 선택했지만 연결 요청 수신을 활성화하지 않으려는 경
우 연결 요청 기본 설정을 업데이트할 수 있습니다. 파트너는 최대 50개의 특정 파트너를 공동 작업 
요청 전송에서 제외하도록 선택할 수도 있습니다.

모범 사례

연결 요청의 경우

• 연결 메시지 개인 설정

• 잠재적 공동 작업의 이점을 명확하게 설명합니다.

• 특정 사용 사례 또는 기회 포함

• 후속 조치를 위해 연락처 정보를 제공합니다.

연결 관리

• 파트너 네트워크를 정기적으로 검토하고 유지 관리합니다.

• 수신되는 연결 요청에 즉시 응답

• 자체 파트너 프로필을 업데이트하고 포괄적으로 유지

• 더 이상 관련이 없거나 활성 상태가 아닌 연결 종료
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AWS Partner Central 판매 가이드의 문서 기록
다음 표에서는 AWS Partner Central 설명서의 설명서 릴리스를 설명합니다.

변경 사항 설명 날짜

파트너 수익 속성 ID 기능의 기
능 출시

파트너 수익 속성 ID 기능에 대
한 액세스를 관리하기 위한 관
리형 정책이 추가되었습니다.

2026년 6월 30일

리드 보강 기능 출시 AWS인사이트로 리드를 강화
하기 위한 설명서가 추가되었
습니다. 자세한 내용은 리드 강
화를 참조하세요.

2026년 6월 16일

ACE Resonate 기능 출시 ACE resonate에 대한 변경 사
항으로 영업 안내서를 업데이
트했습니다. 자세한 내용은 기
회 관리를 참조하세요.

2026년 6월 16일

마이그레이션 프로그램 가속화 
기회 데이터 보강 기능 출시

마이그레이션 프로그램 가속화 
세부 정보가 포함된 APN 프로
그램에 대한 설명서가 추가되
었습니다.

2026년 1월 30일

기회를 위한 태깅AWS파티션
의 기능 출시

기회를 위한AWS파티션 태그 
지정에 대한 설명서가 추가되
었습니다.

2025년 12월 11일

거래 크기 조정 기능 릴리스 거래 규모 조정 단계가 포함된 
기회 설명서 생성을 업데이트
했습니다.

2025년 12월 8일

AWS Partner Central 콘솔 출
시

향상된 파트너 검색, 연결 관리 
및 기회 협업 기능으로 새로운 
AWS Partner Central 콘솔 출
시에 대한 설명서를 업데이트
했습니다.

2025년 11월 30일
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멀티 파트너 기회의 기능 릴리
스

여러 파트너와 기회를 공유하
고 수락하기 위한 정보가 추가
되었습니다. 다른 파트너와의 
연결에 대한 정보가 추가되었
습니다.

2024년 12월 4일

Slack 공동 작업의 기능 릴리스 Slack 공동 작업 채널에 대한 
지침이 추가되었습니다.

2024년 11월 1일

첫 번째 릴리스 AWS Partner Central 판매 가
이드의 첫 번째 릴리스입니다.

2023년 11월 2일

48



AWS Partner Central 판매 가이드

기계 번역으로 제공되는 번역입니다. 제공된 번역과 원본 영어의 내용이 상충하는 경우에는 영어 버전
이 우선합니다.
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