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开始使用
AWS Partner Central 使 AWS 合作伙伴能够 AWS 通过AWS Partner 客户参与计划推动成功的客户互
动，无论参与来自 AWS 合作伙伴通过机会、潜在客户提交还是由其生成。 AWS

AWS Partner Central 使用 AI-powered 代理对您的机会采取行动，包括通过对话创造机会、推荐解决
方案和后续步骤、生成量身定制的销售计划、分阶段推进机会以及提出资金申请。代理商还会透露管道
情报和客户档案，为这些行动提供信息。

本节介绍在使用 “机会和潜在客户” 功能之前必须做什么，这些功能可从 AWS 合作伙伴中心的 “销售” 
菜单中访问。有关 AWS 合作伙伴能够获得潜在客户和机会的要求，请参阅AWS Partner 客户互动。

在 AWS 合作伙伴中心注册期间，完成注册流程的个人确认并同意 APN 客户参与计划的条款和条件。

Note

要创建、查看、编辑或管理潜在客户和机会，必须在 AWS IAM 中为用户分配相应的权限。有
关更多信息，请参阅访问合作伙伴中心。

1

https://aws.amazon.com/partners/ace
https://aws.amazon.com/partners/ace
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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管理潜在客户

AWS Partner Central 中的 Leads 页面允许您管理潜在客户生命周期：接受分享的潜在客户 AWS、导
入您自己的潜在客户、利用 AWS 见解丰富潜在客户、报告最新情况，以及将潜在客户转化为机会。潜
在客户页面有三个选项卡：

• 潜在客户 — 您可以在其中丰富潜在客户批次、管理潜在客户并将潜在客户转化为机会

• 潜在客户邀请 — 您可以接受或拒绝通过以下方式与您分享的潜在客户 AWS

• 浓缩铅批次 — 您可以在其中查看浓缩铅批次和浓缩结果

潜在客户状态

潜在客户可以具有以下状态：

潜在客户状态 描述

不合格 新潜在客户的默认状态。合作伙伴尚未评估潜在客户是否可
以与可行的机会挂钩。

合格 合作伙伴客户团队与 prospect/end 客户讨论可行性、了解需
求等。 Prospect/end 客户一致认为，机会是真实的、令人感
兴趣的，可以解决业务或技术需求。

取消参赛资格 潜在客户不能与机会挂钩。

其他 领导者的资格不符合标准州。

更新潜在客户

1. 使用复选框或选择潜在客户，导航到任何潜在客户。

2. 选择编辑。

3. 进行相关更新，然后选择保存。您还可以向潜在客户添加互动，以记录合作伙伴与潜在客户之间的
联系情况，从而帮助跟踪不同渠道和接触点与潜在客户的互动。

潜在客户状态 2
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将潜在客户转化为机会

一旦潜在客户进入合格阶段，合作伙伴就可以将其转化为机会，从而保持潜在客户与由此产生的机会之
间的历史联系。

将潜在客户转化为机会

1. 导航至所需的潜在客户，然后选择 “创建草稿机会”。

2. 选择 “创建草稿机会”，它会自动生成一个新的机会，并预先填充相关的潜在客户信息。

3. 选择 “查看轮抽机会”。

4. 添加任何其他必需的机会信息。

5. 选择 “提交” 以提交以进行验证。

Note

要批量转移潜在客户，请参阅批量操作。

接收分享的潜在客户 AWS

来自的潜在客户邀请 AWS 显示在 “潜在客户邀请” 选项卡中，您可以在 5 个工作日内接受或拒绝邀
请。您必须接受潜在客户邀请，然后才能显示完整的潜在客户详细信息（包括联系信息）。被拒绝的潜
在客户会自动从 “潜在客户邀请” 选项卡中删除。

接受线索

AWS 合作伙伴可以选择接受或拒绝即将到来的潜在客户互动。您必须先接受潜在客户，然后才能查看
包括联系信息在内的所有潜在客户详细信息。

1. 在 “潜在客户邀请” 选项卡中，使用复选框选择一个或多个潜在客户，然后选择 “接受邀请”。或
者，选择潜在客户邀请，然后选择右上角的接受邀请。

2. 将出现一个确认对话框。确认您的接受。

3. 将出现一条横幅，告知成功接受。

一旦被接受，完整的潜在客户详细信息（包括联系信息）就会变为可见。已接受的潜在客户会显示在 
“潜在客户” 选项卡上，在那里可以用 AWS 见解来丰富他们，对其进行编辑并转换为机会。

将潜在客户转化为机会 3

https://docs.aws.amazon.com/partner-central/latest/sales-guide/bulk-actions.html
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导入潜在客户
AWS 合作伙伴中心的 “导入潜在客户” 功能允许您同时创建多个由合作伙伴发起的潜在客户。上传 
CSV 文件以导入您的潜在客户。文件中的每行有效行都会通过 APN 客户互动 (ACE) 计划创建一条销
售线索。每个文件最多可以导入 100 个潜在客户。

导入后，您可以通过 AWS 参与信号（包括建议的操作和 AWS 见解，例如Marketplace参与度分数）
来丰富您的潜在客户。利用这些见解来确定外联活动的优先顺序，并确定最有可能转化为机会的潜在客
户。

CSV 模板

为确保您的数据格式正确，请从 “导入潜在客户” 页面下载 CSV 模板。该模板包含 17 列。使用下面显
示的确切列标题——系统使用它们将您的数据映射到潜在客户字段。

必填字段

以下字段是必填字段。缺少其中任何一个字段的行均未通过验证并显示在失败的记录 CSV 中。

列 Format 说明 示例

Company 
Name

最多 120 个字
符

客户公司的法定名称。此值还用于
在 AWS 合作伙伴中心生成潜在客
户的显示标题。

Acme Corp

Country 预定义值 Two-letter 客户所在地的国家/ 
地区代码，采用 ISO 3166-1 
alpha-2 格式。该代码必须与其
中一个可接受的值相匹配。下
载模板查看完整列表。常用值 
：US、GB、DE、IN、JP、AU、CA、、FR、SG、BR。

US

Contact 
Business 
Title

最多 80 个字符 客户公司主要联系人的职务或职
责。此字段始终为必填字段 — 没
有公司标题的行因MISSING_C 
ONTACT 错误而失败。

CTO, VP of 
Engineering

Contact 
First Name

最多 80 个字符 主要联系人的名字。每位联系人都
必须填写名字、姓氏和电子邮件。

Jane

导入潜在客户 4
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列 Format 说明 示例

Contact 
Last Name

最多 80 个字符 主要联系人的姓氏。 Doe

Contact 
Email

有效的电子邮
件格式，最多 
80 个字符

联系人的企业电子邮件地址。必
填项，并且必须是有效的电子 
邮件格式（例如，user@doma 
in.com ）。格式错误的值会触
发INVALID_EMAIL 错误。

jane.doe@acme.com

可选字段

以下字段为您的潜在客户提供了其他背景信息。如果信息不可用，请将其留空。

列 Format 说明 示例

Row Id 正整数 每行的唯一标识符。用于在文件
中删除重复数据 — 如果两行共
享相同的内容Row Id，则跳过
第二行并显示错误。DUPLICATE 
_ROW 未发送至 AWS。

1, 2, 3

Street 
Address

最多 255 个字
符

客户主要办公室或地点的完整街道
地址。

123 Main Street

City 最多 255 个字
符

客户的运营城市。 Seattle

State Or 
Region

免费文本 该国的州、省或地区。 WA

Postal Code 最多 20 个字符 邮政编码或邮政编码。 98101

Industry 预定义值 客户所处的垂直行业。如果提
供，则必须与可接受的值之一
完全匹配。如果不确定，则留
空 — 无法识别的值会触发错

Software and 
Internet

CSV 模板 5
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列 Format 说明 示例

误。INVALID_ENUM_VALUE
可接受的值：Aerospace
、、Agricultu 
re 、Automotiv 
e 、、Computers and 
Electronics 、、Consumer 
Goods、Education

、、Energy - Oil and 
Gas、Energy - Power and 
Utilities 、、Financial 
Services、、Gaming、Governmen 
t 、、Healthcar 
e 、、Hospitality 、Life 
Sciences、、Manufactu 
ring 、Marketing and 
Advertising 、、Media 
and Entertain 
ment 、、Mining、Non-
Profit Organizat 
ion 、、Other、Professio 
nal Services 、、Real 
Estate and Construct 
ion 、、Retail、Software 
and Internet、、Telecommu 
nications 、Transport 
ation and Logistics

、、Travel、、Wholesale 
and Distribution 。

Website Url 4—255 个字
符，网址格式

客户的公司网站网址。必须为 
4 到 255 个字符并使用有效的 
URL 格式（例如https://a 
cme.com ）。值太短或不太短 
URL-formatted 会导致行失败。

https://acme.com

CSV 模板 6
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列 Format 说明 示例

DUNS 9 位数字字符串 客户的 D-U-N-S 编号，由邓白氏
颁发的唯一企业标识符。用于公司
记录丰富和重复数据删除。

123456789

Contact 
Phone

E.164 格式，最
多 15 位数

主要联系人的电话号码。必须遵
循 E.164 国际格式：一个+标志，
后面是国家/地区代码和数字，
没有空格或破折号。电话号码格
式不正确会导致在创建潜在客户
API_ERROR 时出现。

+12065551234

Use Case 自由文本，最
多 255 个字符

对潜在客户所涉及的 AWS 用例或
工作负载的自由文本描述。此值未 
根据固定的值列表进行验证。

Migration and 
Transfer

Business 
Problem

20—2000 个字
符

对客户的核心业务挑战或痛点的描
述。这有助于 AWS 了解潜在客户
的背景。如果提供，则必须介于 
20 到 2000 个字符之间。

Legacy infrastru 
cture moderniza 
tion

导入流程

要导入潜在客户，请导航至 AWS 合作伙伴中心的 “潜在客户” 选项卡，然后选择 “导入潜在客户”。导入
过程包括以下步骤：

1. 选择您的文件-选择 CSV 文件（仅限.csv 格式）。该文件必须包含 1 到 100 行潜在客户数据。如果
文件格式无效或超过行限制，“导入潜在客户” 按钮将保持禁用状态。

2. 列映射-系统验证是否存在所有必需的模板列标题。如果缺少必填列，则会显示错误，并显示 “下载
模板” 按钮，因此您可以从正确的格式开始。

3. 验证-检查每行的必填字段、数据格式、有效的枚举值和重复检测。未通过验证的行将收集到可下
载的失败记录文件中。如果所有行都失败，则系统会将您重定向到 “潜在客户” 页面，并显示错误通
知。

4. 创建潜在客户-提交有效行以创建潜在客户。您将被导航到 “潜在客户” 页面，结果是以下三种结果之
一：

导入流程 7



AWS 合作伙伴中心 销售指南

• 成功-所有行均已成功创建。

• 部分成功-有些行已创建，但其他行失败。提供了 “下载失败记录” 链接。

• 错误-所有行均失败。提供了 “下载失败记录” 链接。

导入错误疑难解答

如果在导入过程中行失败，则可以下载包含所有原始列以及Error Code和Error Message列的失败
记录 CSV 文件。使用错误代码识别并修复问题，然后仅重新上传失败的行。

错误代码 原因 解决方案

MALFORMED_ROW 该行完全为空或仅包 
含空格。

删除空行，或者至少填充必填字段。

MISSING_COMPANY 该Company Name字
段为空。

添加有效的公司名称。

MISSING_COUNTRY 该Country字段为
空。

添加有效的 ISO 3166-1 alpha-2 国家/地区代码
（例如、、）。US DE JP

MISSING_CONTACT 其中一个必填
的联系人字段为
空：Contact 
Business 
TitleContact 
First 
Name、Contact 
Last Name、
或Contact Email。

为联系人提供公司头衔、名字、姓氏和电子邮
件。

INVALID_EMAIL 该Contact Email值
存在，但不是有效的
电子邮件格式。

使用有效的电子邮件地址（例如jane.doe@ 
acme.com ）。

INVALID_E 
NUM_VALUE

Industry或Country值
与可接受的值不匹 
配。

对于Industry（可选）：使用 CSV 模板中支
持的值，或将该字段留空。对于Country（必

导入错误疑难解答 8
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错误代码 原因 解决方案

填）：替换为模板中的有效 ISO 3166-1 alpha-2 
代码（例如、、）。US DE JP

DUPLICATE_ROW 该Row Id值已经出现
在同一个文件的前一
行中。

确保每行都是唯一的Row Id，或者删除重复的
行。

API_ERROR 该行已通过验证，但 
销售线索创建请求失 
败（限制、服务器错 
误或网络错误）。

等待几分钟，然后仅重新导入失败的行。如果问
题仍然存在，请联系 AWS 合作伙伴中心支持人 
员。

失败的记录 CSV

当导入部分或全部失败时，AWS Partner Central 会生成失败记录 CSV 文件，您可以从 Leads 页面
的下载失败记录链接下载该文件。此文件包含未成功导入的每一行以及失败的原因。

文件格式

失败的记录 CSV 包含所有原始 17 个模板列，您的数据完全按照上传的原样保留，另外还有两列附加
在末尾：Error Code和Error Message。行的显示顺序与原始文件相同。

验证错误

在验证步骤（尝试创建潜在客户之前）失败的行包括错误代码MISSING_CONTACT，例
如MISSING_COMPANY、或INVALID_EMAIL。例如，如果您上传不带的行Contact Business 
Title，则每行都将显示在失败的记录文件中，且Error Code设置为MISSING_CONTACT且Error 
Message设置为 Contact business title is required.

API 错误

通过验证但在创建销售线索期间失败的行显示时Error Code设置为API_ERROR。Error 
Message包含服务返回的具体原因。例如，不符合 E.164 格式的电话号码（+后面是国家/地区代码和
号码）会生成一条描述格式限制的错误消息。查看错误消息，更正失败记录文件中的数据，然后仅重新
上传失败的行。

Re-importing 失败的行

失败的记录 CSV 9
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要修复并重新导入失败的行，请下载失败的记录 CSV，更正Error Code和Error Message列中标
记的值，删除这两列，然后上传更正后的文件。您无需重新导入成功完成原始上载的行。

限制

限制 值

每个 CSV 文件的最大行数 100

文件格式 仅限 CSV (.csv)

每个文件的最小行数 1

丰富潜在客户

潜在客户拓展是 AWS 合作伙伴中心的一项功能，可通过 AWS 数据增强您的潜在客户。提交您的潜在
客户，以接收 AWS 倾向信号，并查看特定 AWS 计划、资金优惠和销售动议的账户资格。

开始使用

您可以在 AWS 合作伙伴中心的 “潜在客户” 页面或通过 AWS 合作伙伴中心销售 API 获取潜在客户拓
展信息。

丰富潜在客户

您的潜在客户将显示在 “潜在客户” 选项卡的单一视图中。

1. 导航至 “潜在客户” 选项卡。按状态、来源、行业或丰富状态对潜在客户进行筛选和排序。

2. 通过选中其复选框来选择要充实的潜在客户，或者选择 “全选”，然后选择 “丰富潜在客户”。

3. 输入批次的描述性名称以帮助您稍后对其进行识别，然后选择 “丰富潜在客户”。

4. 在 “已丰富潜在客户批次” 选项卡中，查看批次的浓缩结果。

已充实销售线索批次

“已丰富潜在客户批次” 选项卡会显示您的丰富潜在客户。在没有浓缩数据的情况下，主表可以查看批次
状态、潜在客户数量和潜在客户。选择一个潜在客户批次以查看结果，或者将丰富的潜在客户列表导出
为 CSV 或 PDF。

限制 10
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要查看单个潜在客户详细信息，请选择潜在客户 ID 以打开包含丰富详细信息的潜在客户。

了解浓缩结果

丰富的潜在客户包括准备情况评估和 AWS 见解，可帮助您确定每条线索的优先顺序并采取行动。

准备情况评测

每位富集的潜在客户都会收到建议的操作，其置信水平（高、中或低）反映了基础信号的强度：

• 联系就绪 — 优先考虑立即进行销售宣传。

• Nurture Lead — 早期兴趣信号。跟进营销培育活动。

• 潜力有限 —倾向低。降低优先级。

AWS 洞察

丰富的潜在客户包括以下见解：

• AWS Marketplace 参与度分数 — 估算账户通过 AWS Marketplace 购买解决方案的可能
性。“高”、“中” 和 “低” 分数有助于确定账户与 Marketplace 互动的优先顺序。

• AWS Marketplace 解决方案分数 — 预测账户购买特定类别解决方案的可能性。

• 账户资格-检查账户的选定计划、资金优惠和销售活动资格。

• 公司统计数据-员工人数、地区和地理位置。

使用代理进行潜在客户勘探

AWS Partner Central 代理支持为丰富的潜在客户生成个性化销售资产的 AI-powered 功能。在为潜在
客户添加 AWS 信号后，潜在客户详情页面上的 “操作” 菜单可解锁潜在客户概述、销售计划、通话脚
本和外联电子邮件的 AI-powered 创建。

先决条件

• 您的账户已迁移到 AWS 管理控制台中的 AWS 合作伙伴中心。

• 通过潜在客户丰富工作流程，您的潜在客户已获得丰富的 AWS 信号。有关潜在客户丰富工作流程的
更多信息，请参阅the section called “丰富潜在客户”。

• 您的 AWS Identity and Access Management (IAM) 用户或角色必须具有以下权限：

• partnercentral:List*

了解浓缩结果 11
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• partnercentral:Get*

• aws-marketplace:ListEntities

• aws-marketplace:DescribeEntity

Important

代理输出旨在 AI-generated 指导您的销售活动。它们不保证准确性或完整性。在客户互动中使
用所有 AI-generated 内容之前，请先对其进行验证。

如何访问代理操作

1. 打开 “潜在客户” 页面，然后选择 “丰富潜在客户批次” 选项卡。

2. 选择已完成的批次以查看其单独的丰富潜在客户。

3. 选择潜在客户以打开其详情页面，其中包含 AWS 见解、解决方案匹配数据和 AI-powered 操作。

4. 使用 “操作” 菜单选择所需的 AI-generated 输出。

以下各节描述了每个可用的代理操作。

销售游戏

销售策略代理根据潜在客户的业务需求、 AWS 参与信号和您的解决方案量身定制的销售策略。销售策
略包括定位指导、异议处理、建议的后续步骤以及与潜在客户和 AWS 见解相关的信息。

最适合：客户规划、电话会议前准备、销售团队简报和战略客户开发。

潜在客户概述

潜在客户概述代理提供潜在客户的简要摘要，包括公司背景、丰富见解和资格状态。潜在客户概述将 
AWS 信号和潜在客户数据组合成一个简短的摘要。

最适合：快速向团队成员通报情况、渠道审查、销售代表之间的领导交接以及优先级划分讨论。

通话脚本

呼叫脚本代理生成个性化的电话脚本，其中包含与潜在客户和 AWS 见解相关的谈话要点、发现问题以
及消息。该脚本的结构旨在指导从介绍到后续步骤的富有成效的对话。

如何访问代理操作 12
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最适合：出站探矿电话和后续对话。

外联电子邮件草稿

外联电子邮件代理会创建一封有针对性的潜在客户电子邮件，其消息与潜在客户的行业、 AWS 参与信
号和您的能力保持一致。电子邮件草稿已准备好进行个性化设置和发送。

最适合：初始外联活动、重新参与序列和扩展个性化电子邮件潜在客户。

Note

您可以针对同一条线索多次运行每个代理操作以生成新版本。代理输出也可以通过模型上下文
协议 (MCP) 集成获得。

相关资源

• the section called “丰富潜在客户”

• 机会管理代理

相关资源 13

https://docs.aws.amazon.com/partner-central/latest/sales-guide/partner-cosell-agent.html


AWS 合作伙伴中心 销售指南

管理机会

合作伙伴可以创造机会并与之共享AWS，也可以获得与之共享AWS的共同销售机会。以下主题描述了
如何在整个销售生命AWS周期中共同管理机会。

每个机会都被分配共同销售动议和机会质量分数，这两个分数共同决定了交易AWS的参与度。有关更
多信息，请参阅 Co-sell 订婚。

AWS销售阶段

合作伙伴可以分享并获得与之合作的机会AWS。这些机会经历了销售周期的各个阶段，销售周期代表
了销售过程中的一个特定阶段，表明交易接近完成的程度。机会分为以下几个阶段：

阶段 描述

展望 已经确定了客户机会。

合格 您已与客户接触，希望有机会讨论其可行性并了解需求。客
户已经同意，机会是真实的、令人感兴趣的，可能有助于满
足关键的业务和技术需求。

技术验证 客户通过演示、与系统管理员 (SA) 的架构设计会议AWS 
Partner以及其他概念验证活动相结合，对解决方案进行技术
验证。

业务验证 业务利益相关者已就该解决方案的财务可行性表示同意。

已承诺 客户已同意该解决方案，并承诺在技术、架构和经济的基础
上继续前进。

已推出 该解决方案的计费已经开始。

已关闭丢失 最终客户选择了另一家云提供商，或者尚未准备好继续使用
该解决方案。

AWS销售阶段 14
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Co-sell 订婚

为每个机会分配共同销售动议和机会质量分数。他们共同决定如何AWS参与交易，以及AWS合作伙伴
中心代理如何提供帮助。

Co-sell 运动

为每个机会分配共同销售动议，并决定由谁主导：

• AWS Field-engaged— 您的机会已准备好共同销售，并与AWS销售团队配对，以便进行直接协作。
代理人转为辅助角色，准备研究，跟踪行动并保持记录最新。

• Agent-engaged— 代理人直接与您一起确定和丰富机会，并提供见解和建议，以加强提交工作。

• Partner-led— 您可以通过代理支持（包括销售活动、客户洞察和资源）来掌握并推动机会。

机会质量得分

每个机会都会获得从 0 到 100 的机会质量分数，显示为[score] / 100显示自上次更新以来分数是
向上、向下还是保持平稳的指示器。随着您和代理商机会的增加，分数会不断更新。

较高的机会质量分数可能会增加AWS现场卖家利用您的机会的可能性，但这并不能保证参与度。

P AWS artner Central 代理了解您的机会，并返回共同销售动态、机会质量分数和趋势，以及加强提交
的建议。

改善机会卫生

保持机会的完整性和最新性，这样AWS可以加快共同销售的参与度。手动或使用代理来丰富这些字
段：

• 标题：命名客户、工作量和交付模式，以便于识别交易。

• 客户业务问题：描述该客户的具体情况、迫使他们立即采取行动的因素以及他们期望的结果。避免使
用可能适用于任何客户的笼统描述。

• 阶段：保持舞台的准确性，并在交易完成后立即将机会移至 “已上线” 或 “已关闭亏损”。

• 后续步骤：包括包含可交付成果、指定所有者和具体日期的特定操作，并在每次交易变动时刷新该操
作。

• 估计的每月经常性收入：根据定AWS价计算器进行估算，而不是猜测。

• 行业和用例：选择准确的值，而不是将其保留为 “其他”。

Co-sell 订婚 15
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• AWS服务：在AWS描述和产品字段中列出客户正在采用的服务，而不是您自己的产品所使用的服
务。

• 合作伙伴解决方案：标记您注册的AWS解决方案，以便交易链接到经过验证的产品。

代理可以帮助您增强其中的每一个。有关更多信息，请参阅 机会管理代理。

创造机会

机会可以单独添加，也可以通过批量导入或通过 CRM 集成进行管理。我们鼓励AWS合作伙伴在销售
周期的早期提交机会，让代理商在交易进行时帮助确定和加强机会。

机会可以归类为需要AWS支持，或者合作伙伴可以选择独立管理机会。机会通过定义的阶段进行，从
潜在客户到 Launched/Closed 并包括收入估计、客户详细信息和客户用例等数据属性。

合作伙伴还可以通过与 Partner Central 代理的AWS简短对话来创造机会。描述交易或上传支持文档，
然后代理提取字段，丰富客户详细信息，并在您批准后创造机会。有关详细信息，请参阅机会管理代
理。

合作伙伴可以与AWS卖家分享机会，这些机会通过内部验证流程传递。机会提交后，将对其进行验
证，以确保其符合交易规模、解决方案协调和客户参与状态的AWS标准。

现在，合作伙伴可以在创建机会时使用交易规模，根据机会详情接收 AI-powered 每月经常性收入 
(MRR) 预测和AWS产品推荐。合作伙伴还可以导入AWS定价计算器网址以自动填充服务选择，并获得
增强的见解，包括Migration Acceleration Program (MAP) 资格指标和优化建议。以合同总价值 (TCV) 
进行交易的合作伙伴可以提交 TCV 和合同期限，交易规模将两者都转换为预测的 MRR。

创造机会

1. 导航到左侧导航栏中的 “销售”、“机会”。

2. 选择创建机会，然后从下拉列表中选择以下选项之一：

• 使用向导创建-继续使用以下步骤中描述的多步骤表单。

• 使用代理创建-通过与 P AWS artner Central 代理的简短对话来创造机会。描述交易或上传支持
文件，查看代理提取的字段，然后批准提交。有关详细信息，请参阅机会管理代理。

3. 输入客户详细信息并选择 “下一步”。

• 除客户 DUNS 外，所有字段均为必填字段。客户网站和邮政编码等信息对于将机会与内部利益
相关者保持一致是必要的。

创造机会 16
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• 如果您在 “垂直行业” 中输入 “政府”，请务必选择 “国家安全机密信息” 选项。

4. 输入项目详细信息并选择 “下一步”。

• 对于客户的业务问题，请描述该客户的具体难题、迫使他们立即采取行动的因素以及他们期望的
结果。避免使用可能适用于任何客户的笼统描述。

• 选择最准确的用例和垂直行业，而不是将其留为 “其他”，这样AWS才能正确分配机会。

• AWS如果您需要AWS销售支持，请选择Co-Sell 使用。如果您选择 Co-Sell AWS，请务必从中
选择一个或多个合作伙伴特定需求AWS作为 Co-Sell选项。

• 对于机会类型，如果最终客户与合作伙伴之间存在可能增加收入的现有合同，请选择扩展。如果
不存在增量收入的可能性，请选择固定续订。如果您选择 “扩展” 或 “固定续订”，则可以输入可
选的上级商机 ID。

• AWS培训合作伙伴 (ATP) 应输入 “用例培训”，并在下一步中输入AWSAWS培训包的收入作为交
易规模的一部分，作为下一步的预计AWS每月经常性收入。

• 为目标关闭日期输入 future 日期。请勿提交处于 “已启动” 或 “已关闭赢得” 状态的机会。

• 在 AWS Marketplace 产品和解决方案部分，将您的一个或多个解决方案、 and/or 一个或多个 
AWS Marketplace 产品与机会关联起来。要关联通过子公司账户连接的 AWS 账户中的解决方
案或 AWS Marketplace 产品，请在手动输入解决方案 ARN 或手动输入 AWS Marketplace 产品 
ARN 字段中输入相应的 ARN。

Note

您需要关联至少一个解决方案或 AWS Marketplace 产品才能创造机会。只有处于 “受限” 
或 “公开” 状态的解决方案才能与机会相关联。

• 如果您选择 “是：来源于营销活动”，请务必为营销发展资金选择 “是” 或 “否”。

5. 输入 APN 计划详细信息并选择下一步。

选择与该机会相关的 APN 计划。某些 APN 计划可能需要更多详细信息并添加联系方式。

如果您选择 Migrati on Acc eleration Program，则可以提供有关您的迁移项目的更多详细信息。

• 选择您计划迁移的迁移工作负载。

• 选择迁移源作为您的工作负载当前所在的平台或环境。

• 选择迁移阶段作为迁移过程的当前阶段：评估、移动、迁移和现代化以及管理。

• 如果您计划在项目交付后通过提供托管服务来帮助客户管理工作负载，请将向客户提供的托管服
务选择为 “是”。如果您不打算在项目交付后向客户提供托管服务，请选择 “否”。

创造机会 17
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• 输入有关您的迁移项目的迁移详细信息，包括：当前环境规格、迁移的业务驱动因素、预期结果
以及关键挑战或要求等。

6. 配置交易规模，然后选择下一步。

交易规模可提供 AI-powered 见解，帮助您估算机会价值并识别相关AWS产品。您可以根据自己的
喜好和可用信息在两种计算方法之间进行选择。

选择您的 MRR 计算方法：

• 来自TCV的预测MRR — 输入您的合同总价值 (TCV) 和合同期限（以月为单位），交易规模将
两者都转换为预测的MRR。这种方法为估算TCV交易（例如多年SaaS合同或软件许可）的合作
伙伴提供服务。

• 使用 AI 见解手动输入 — 根据您的机会详细信息查看 AI-forecasted MRR 估算值和AWS产品推
荐，然后输入您自己的 MRR 估算值。此方法允许您查看 AI 预测，同时保持对最终估计值的控
制。

• 定价计算器 URL — 导入AWS定价计算器 URL 以自动填充 MRR 和产品选择。此方法提供了增
强的见解，包括 MAP 资格指标、优化建议和潜在的成本节约分析。

使用 TCV 中的 Forecast MRR

当您从 TCV 中选择 Forecast MRR 时，您将提交交易的合同总价值，模型将返回预测的 MRR。

1. 输入 TCV 和合同期限：

• 输入以美元或欧元为单位的合约总价值。该值必须大于零。

• 输入以月为单位的合同期限。支持的范围为 1 到 144 个月。

• 这两个字段均为必填字段。如果您提交一个没有另一个验证错误，则系统会返回验证错误。

2. 查看预测的 MRR：

• 该模型在 10 秒内将 TCV 和合同期限转换为预测的 MRR，并填充 MRR 字段。

• 此方法的预测的 MRR 是只读的。要输入您自己的 MRR，请将计算方法切换为 “使用 AI 见
解手动输入” 或 “定价计算器 URL”。切换方法会清除 TCV 和合约期限值。

• 预测的MRR带有免责声明：“预测的MRR仅用于规划目的，并不代表实际收入、配额报废或
任何财务承诺。”

3. 修改您的估算值：
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• 要更新预测的 MRR，请更改 TCV 值或合同期限。模型重新计算并更新 MRR 字段。

• 来自TCV的Forecast MRR和定价计算器网址在同一个机会上是相互排斥的。要切换，请更
改计算方法。

使用带有 AI 见解的手动输入

当您选择 “使用 AI 见解手动输入” 时，系统会分析您的机会详细信息以提供建议。

Note

AI-forecasted MRR 和产品推荐适用于潜在客户、资格认证、技术验证和业务验证阶段的
机会。这些功能不适用于处于 “已提交”、“已上线” 或 “已关闭失败” 阶段的机会。

1. AI-forecasted MRR：

• 我们根据您过去的AWS机会和当前的机会详情（包括 “客户业务问题” 字段）提供每月经常
性收入中位数 (MRR) 的估算值。

• 利用您的判断和对机会的了解来审查 AI-forecasted MRR，以独立评估其准确性。当您收集
有关交易和整个销售周期进展的更多信息时，将更新此估算值。

2. AWS产品推荐：

AWS带有紫色徽章的产品 AI-recommended 基于您的客户业务问题和机会详情。我们会分析
客户的技术要求和典型使用案例。

审核这些建议，并根据客户的特定需求自定义产品选择。

要细化您的选择，请执行以下操作：

• 搜索并添加与您的机会关联的其他AWS商品。

• 取消选中产品表中的AWS产品。

• 从 “选定产品” 列表中移除AWS产品。

使用定价计算器 URL
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选择 “定价计算器 URL” 时，可以直接从AWS定价计算器导入估算值。

1. 导入您的定价计算器网址：

• 从您的AWS定价计算器估算值中复制分享网址。

• 将网址粘贴到 “估算网址” 字段。

• 选择 “计算 MRR” 以导入估计值。

• 根据导入的计算结果自动填充合计 MRR。

2. 评论 URL-imported 产品：

• 您的定价计算器估算的所有产品都会自动包含在您的机会中。

• 产品表格显示每种导入产品的详细信息，包括 MRR 金额、优化支出、潜在节省额和建议。

• 审查潜在的节省计算以量化成本优化机会。

• 查看优化建议，了解如何提高成本效率。建议显示在 “建议” 栏中，并附有具体指导，例如 
“使用预留实例或 Savings Plans”。

• 查看 MAP 资格指标，确定有资格获得 Migration Acceleration Program 资助的产品。符合
条件的商品在 MA P 合格列中显示 “合格” 状态。

• 现代化选项在现代化列中显示 “合格” 状态。

3. 修改您的估算值：

• 要在导入后修改产品或定价，您必须更新定价计算器估算网址并重新导入。

7. 根据需要输入可选详细信息，然后选择下一步。

8. 输入可选的客户联系方式，然后选择下一步。有关更多信息，请参阅机会联系人。

9. 查看机会详情并选择提交。

合作伙伴可以在给定机会上添加最多两 (2) 个合作伙伴联系人。这些指定的联系人是与AWS卖家沟通
的主要渠道，他们会收到有关机会进展的所有相关通知。这包括状态变更自动提醒、请求提供更多信息
以及验证更新。

一旦机会被 AWS 接受，合作伙伴就可以与指定的AWS卖家合作，访问交易支持资源，并获得有关技
术验证和定价帮助的指导。更多详情请见本接受机会节。

合作伙伴可以利用自然语言搜索和筛选功能，在 “机会” 和 “机会邀请” 选项卡中轻松排序和查找特定机
会。

机会提交后，系统会自动分配机会质量分数和共同销售动议。有关更多信息，请参阅 Co-sell 订婚。
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Note

有关访问的帮助，请参阅 IAM 指南。

克隆机会

您可以通过克隆任何未处于草稿状态的现有机会来开始创建新机会。

1. 在机会页面上，选择要克隆的机会的商机 ID。

2. 在机会详情页面上，选择克隆。

3. 根据需要编辑信息以创建新机会。

4. 查看机会详情，然后选择 “保存并提交”。

Note

如果您收到数据输入错误消息，则可以编辑并重新提交机会。

机会管理代理

AWS Partner Central 使用 AI-powered 代理对您的机会采取行动，包括通过对话创造机会、推荐解决
方案和后续步骤、生成量身定制的销售计划、分阶段推进机会以及提出资金申请。代理商还会透露管道
情报和客户档案，为这些行动提供信息。

先决条件

• 您的账户已迁移到AWS管理控制台中的 AWS 合作伙伴中心。

• 您的 IAM 用户或角色具有所需的权限：

• partnercentral:List*

• partnercentral:Get*

• partnercentral:CreateOpportunity

• partnercentral:UpdateOpportunity

• partnercentral:SubmitOpportunity
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• partnercentral:AssignOpportunity

• partnercentral:AssociateOpportunity

• partnercentral:DisassociateOpportunity

• partnercentral:StartEngagementFromOpportunityTask

• partnercentral:UseSession

• aws-marketplace:DescribeEntity

• aws-marketplace:SearchAgreements

• aws-marketplace:ListEntities

Important

机会见解由 AI 生成，用于提供信息，以帮助指导您的销售活动。见解并不能保证准确性或完整
性。合作伙伴应先验证所有 AI-generated 见解，然后再将其用于客户互动。

创造机会

代理商通过简短的对话而不是填写多步骤表单来创造新的机会，这减少了数据输入，让合作伙伴销售团
队可以将更多的时间花在销售上。

创造机会

1. 在机会列表页面上，从创建机会下拉列表中选择使用代理创建。

2. 在对话面板中，用自然语言描述交易或上传支持文档，例如会议记录、提案或通话记录
（PDF、DOCX、XLSX、TXT）。

3. 查看代理提取和充实的字段，确认或更正值，然后添加任何缺失的信息。

4. 批准草稿。代理创建商机，将其提交以供AWS审核，然后返回状态为 “等待批准” 的商机 ID。

要利用现有机会创建机会，请使用代理克隆机会。

机会摘要

当您打开机会详情页面时，代理会自动在页面顶部生成摘要。该摘要综合了机会记录中的关键细节，包
括公司名称、行业、机会阶段、预计每月AWS支出、目标截止日期和参与类型。这无需扫描单个表单
字段即可一目了然地查看交易。
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管道见解

代理会分析您的空缺机会，并找出需要关注的内容，包括AWS阶段、即将到来的截止日期和停滞不前
的交易。您无需手动查看每个机会，而是可以访问按优先顺序排列、可操作的渠道视图。

访问渠道见解

1. 在 AWS 合作伙伴中心控制台中，从左侧导航栏中选择机会，打开机会列表页面。

2. 选择列表页面顶部的 “询问销售渠道”。

3. 对话面板随即打开，您可以在其中用自然语言询问有关您的管道的问题。

您可以向代理询问一些话题，例如哪些机会需要关注、各阶段的渠道运行状况、截止日期预测、机会流
失的模式以及整体交易速度。

客户档案

在每个机会详情页面上，代理使用第三方来源的公开数据为关联客户生成公司简介。

个人资料包括：

Element 说明

行业分类 客户的主要行业和子行业。

商业模式 B2B、B2C 或混合型。

地理存在 办公地点和区域覆盖范围。

公司规模和市场重点 运营规模和目标细分市场。

最近的事态发展 重要的业务更新或公告。

选择 “显示更多” 以查看扩展配置文件详细信息。所有个人资料内容都标有 “使用公开数据和AWS人工
智能见解生成”。

管道见解 23



AWS 合作伙伴中心 销售指南

Note

客户档案是使用公开可用的信息生成的，可能无法反映最新的业务发展。合作伙伴在与客户互
动中使用详细信息之前，应对其进行独立验证。

销售游戏生成

代理商综合有关该账户的所有已知信息，并根据需要生成量身定制的销售策略。您将收到根据可用数据
和AWS最佳实践为特定机会量身定制的销售策略。

生成销售剧本

1. 在商机详情页面上，找到 “机会见解” 面板。

2. 选择 “生成销售计划”。

3. 代理制定销售策略，将机会的详细信息、客户的行业背景和相关的AWS解决方案建议结合在一
起。

解决方案推荐

代理将您注册的解决方案与每个机会的要求进行匹配，因此您无需手动交叉引用您的投资组合即可查看
适合的解决方案。

在商机详情页面上，“机会见解” 面板会显示 “解决方案匹配” 部分。对于每种推荐的解决方案，代理都
会显示：

Element 说明

解决方案名称 您的合作伙伴账户中匹配的解决方案的名称。

说明 该解决方案的功能摘要。

查看解决方案建议

1. 在商机详情页面上，找到 “机会见解” 面板。

2. 请查看 “解决方案匹配” 部分，了解推荐的解决方案。
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您也可以选择 “询问此机会” 并提出诸如 “我们的哪种解决方案最适合此机会？” 之类的问题 或者 “我们
的迁移解决方案已经附在这笔交易中了吗？”

下一步建议

代理不仅会向您展示交易处于哪个阶段，还会根据您的机会数据和共同销售阶段进展AWS的最佳实践
来建议您的下一步行动，因此您始终知道下一个最佳行动。

获取下一步建议

1. 在机会详情页面上，选择询问此机会。

2. 选择 “向我提供下一步建议” 或键入类似的请求。

3. 代理将您的机会数据与AWS阶段进展标准进行比较，并确定仍需要哪些信息来推动交易向前发
展。

机会进展

当您准备好推进机会时，代理可以帮助更新机会并将其推进到下一个阶段。

抓住机会

1. 在机会详情页面上，选择询问此机会。

2. 选择 “帮助我推进此机会” 或键入类似的请求。

3. 代理接受支持文件，例如会议记录、电话记录或电子邮件摘要。出现提示时上传相关文档。

4. 代理从文档中提取详细信息，将其映射到相应的机会字段，然后评估机会是否满足下一阶段的所有
要求。

5. 如果满足所有标准，则代理会更新机会字段并将其推进到下一阶段。

6. 如果仍然存在差距，工程师将返回已满足和未满足的需求的明细表，并提供有关仍需要什么的指
导。

资金建议

代理根据您的机会实时评估可用的共同销售资金计划，并根据机会详情和计划资格标准找出正确的选
择。

在机会详情页面的资金建议小工具中，您可以查看推荐的计划、获取预计的资金金额以及创建资金申
请。
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有关更多信息，请参阅使用代理提供资金建议和资金申请。

重要注意事项

考虑因素 说明

数据范围 代理只考虑您通过合作伙伴账户提交给 AWS 合作伙伴中心的机会。它不
访问来自其他合作伙伴或账户的数据。

客户资料 通过第三方 API 从公开可用的数据中生成。不是来自AWS或合作伙伴的系
统。

Permissions 功能受 IAM 权限限制。没有所需权限的用户会收到一条拒绝访问的消息。

相关资源

• 管理机会

• 使用代理提供资金建议和资金申请

AWS机会审查流程

AWS根据 ACE 条款和条件，对提交的机会进行初步审查，并可能需要AWS合作伙伴提供更多信息。
如果需要其他信息才能进行二次审核，则拥有联盟负责人或机会联系人的用户将收到电子邮件通知。在 
“机会” 页面上，需要更多信息的机会的 “状态” 列中会显示 “需要操作”。

1. 登录 AWS合作伙伴中心。

2. 选择 “卖出，机会”。

3. 在 “机会” 部分，选择 “筛选”。

4. 在 “筛选器” 页面上，选择 “需要操作”。

5. 选择应用。

6. 选择您要更新的Action required机会行。

7. 选择商机 ID。

8. 在机会详细信息页面上，查看机会质量分数、建议和AWS建议的操作，然后使用代理快速跟踪改
进。有关更多信息，请参阅 机会管理代理。
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9. 选择编辑。

10. 进行所需的更改，然后选择 “保存”。

11. 选择提交。

接受机会

符合 ACE 资格（ACE 条款和条件定义了 ACE 资格）AWS合作伙伴可以获得AWS机会推荐。这些机
会AWS是在获得同意允许AWS合作伙伴协助其提出的解决方案或工作量时产生的。

当AWS发现与合作伙伴的能力、解决方案或专业知识相符的客户机会时，他们可以直接通过 AWS 
Partner Central 进行共享。这些AWS推荐的机会显示在 “机会邀请” 选项卡中，合作伙伴有 5 个工作日
的时间来接受或拒绝这些机会。一旦被接受，机会就会移至 “机会” 选项卡，合作伙伴可以在其中管理
所有活跃的机会。

Note

您必须在五个工作日内接受机会，否则该机会将从您的 “机会邀请” 选项卡中删除。要在接受机
会之前查看机会详情，请在机会页面上选择机会 ID。

在接受机会之前，您只能访问以下字段：

• 客户公司字段 — 最终用户（公司名称）、最终用户网站、国家、邮政编码、垂直行业。

• 机会字段 — 机会类型、用例、创建日期、合作伙伴项目标题、客户业务问题、下一步、交付模式、
每月经常性收入、目标关闭日期、潜在客户来源、机会所有权。

• AWS联系人字段 —AWS销售代表、AWS客户所有者、合作伙伴 Manager/ISV 成功经理、合作伙伴 
Manager/Partner 发展代表、WWPS PDM 的姓名和电子邮件。

接受机会

1. 从 “机会邀请” 选项卡查看待接受的机会。

2. 点击机会 ID 可查看接受之前可见的所有机会详情。

3. 要从 AWS 合作伙伴中心机会页面接受机会，请选择您要接受的机会，然后单击 “接受邀请”。您将
能够接受多个机会。

4. 机会被接受后，将显示确认信息。
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更新后续步骤和机会阶段

我们建议AWS合作伙伴通过AWS销售可见性更新机会，并在每个阶段变更时采取后续步骤。

添加后续步骤

1. 在 “机会” 页面上，选择要更新的已验证商机所在的行。已验证的机会的状态为Approved。

2. 选择商机 ID。

3. 在机会详情页面的后续步骤下，选择添加下一步。

4. 在 “后续步骤” 页面上，输入最多 255 个字符的注释。

5. 选择保存。

包括包含可交付成果、指定所有者和具体日期的特定操作，并在每次交易变动时刷新该操作。下一步用
于计算您的机会质量分数。

更新机会阶段

1. 在 “机会” 页面上，选择要更新的已验证商机所在的行。已验证的机会的状态为Approved。

2. 选择商机 ID。

3. 在机会详情页面上，从 “更改阶段” 下拉列表中选择一个阶段。

AWS舞台能见度

当机会进入最终阶段（状态Launched或Closed/Lost）时，AWS合作伙伴必须完成以下操作：

1. 更新机会截止日期。

2. 如果适用，请输入AWS账户 ID。

3. 更新机会阶段。

处于终端阶段（Launched或Closed/Lost）的机会不显示机会质量分数或共同销售动作。这就是为
什么有些空缺机会会被打分，而另一些则没有。

如果AWS卖家在其 CRM（客户关系管理）系统中将机会更新到终端阶段，则将为该机会填充三个新字
段：

• AWS阶段
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• AWS截止日期

• AWS Closed/Lost 原因

要查看AWS舞台，AWS截止日期，AWS Closed/Lost 原因字段

1. 在 “机会” 页面上，单击要更新的已验证商机的商机 ID。已验证的机会的状态为Approved。

2. 选择 “其他详细信息” 选项卡。

在 “其他详细信息” 选项卡上编辑AWS关闭日期不会影响 “项目详细信息” 选项卡上的 “目标关闭日期”。
在 “其他详细信息” 选项卡上对 AWS St ag e 进行编辑不会影响机会详情页面上的 “概述” 部分中的 
Stage。

机会联系人

您可以在 AWS 合作伙伴中心机会页面中查看任何已验证机会的AWS联系方式。

添加客户联系人可以增加机会，并有助于提高您的机会质量得分。

查看机会联系人

1. 在 “机会” 页面上，选择要更新的已验证商机所在的行。已验证的机会的状态为Approved。

2. 选择 “更新” 或 “客户公司名称”。

3. 选择 “联系人” 选项卡。

在 Slack 上创建协作频道

AWS合作伙伴可以请求就精选的需要AWS共同销售支持的战略性、高价值机会进行协作。符合条件的
机会必须处于 “合格” 阶段或更高。获得批准后，合作伙伴将收到一封电子邮件通知，邀请其加入指定
的 Slack 频道。

要提交协作请求，请执行以下操作：

1. 登录 AWS 合作伙伴中心。

2. 从顶部导航栏中选择 “销售”，然后选择 “机会管理”。

3. 在商机中，选择机会 ID 以查看详细信息。

4. 在商机详情页面中，选择协作渠道选项卡。
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5. 选择 “申请一个 Slack 频道”。

6. 选择要添加到频道的用户，然后选择添加到频道。

提交请求后，您可以查看频道的状态和详细信息，包括受邀合作伙伴联系人及其邀请状态。

提交合作请求后，会通知机会的AWS客户经理。然后，客户经理创建 Slack 频道，添加选定的联系人
和其他相关的机会团队成员。频道创建后，系统会向所有受邀方发送电子邮件邀请。

要接受邀请，请执行以下操作：

1. 从电子邮件邀请中，选择开始。Slack 将在你的浏览器中打开。

2. 选择与您的邀请关联的组织。您在 Slack 上使用的电子邮件必须与您的 AWS 合作伙伴中心账户使
用的电子邮件地址一致。

3. 选择你想用来加入频道的 Slack 工作空间。

4. 选择加入频道。

选择退出并退出频道：

• 合作伙伴可以通过从频道中第一条固定消息中选择Opt-out 所有邀请，选择退出未来的 Slack 邀请。

• 要离开频道，请在对话标题中选择频道名称以查看频道信息。然后，从频道选项中选择离开频道。或
者，您可以从第一条固定消息中选择 “离开频道”。

搜索和筛选机会

使用 “潜在客户” 和 “机会” 选项卡上的搜索栏在当前列表中查找记录。

使用 “潜在客户” 和 “机会” 选项卡上的列选择器来自定义显示内容。在 “潜在客户” 或 “机会” 选项卡上选
择 “列选择器” 齿轮图标，选择要在列表中显示的列。

标签AWS机会分区

现在，合作伙伴可以在控制台的 Partner Central 中创建或管理机会时指定AWS分区详细信息。AWS

创造新机会

1. 导航到 “创造机会”。

2. 在第二步 “添加项目详细信息” 中，找到AWS分区详细信息部分。
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3. 从下拉菜单中选择AWS分区。

4. 继续创造机会。

编辑现有机会

1. 打开您想要更新的机会。

2. 导航到 “项目详细信息”。

3. 找到AWS分区字段。

4. 选择 “编辑”，然后选择相应的分区值。

5. 保存更改。

AWS更新

1. AWS更新将根据您的AWS联系人建议提供建议值。

2. 当输入与您的AWS输入不同时，系统将显示建议值。

3. 合作伙伴只需找到属性正在AWS分区的记录，选择并单击 “应用” 即可。

4. 建议的价值将按机会保存。

批量操作

进口机会

1. 要批量上传机会，请选择批量操作的下拉列表，然后选择导入机会。系统会提示合作伙伴概述所涉
及的关键步骤。

2. 选择 Start Import (开始导入)。在上传文件之前，用户必须完成以下 “下载并准备 CSV 文件以供导
入” 步骤：

• 务必下载最新的 Excel 模板：为了便于用户透明，将显示模板上次更新的日期。注意：用户有责
任确保使用最新的模板版本进行上传。

• 新变化：查看新的 “产品和报价” 部分，获取有关如何将产品和报价与机会关联的指导。下载动
态表以查看要添加到批量 Excel 模板中的 APN 产品代码和产品编号。

• 准备要导入的 Excel 文件：在以黄色突出显示的必填字段中填写所有信息。单击单元格会出现引
导框。他们会在整个过程中为您提供支持，以便您输入正确的信息。有些单元格具有下拉列表，
您可以在其中查看和选择必填字段。
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• 如果选择某些选项，则需要其他列：Excel 文件中会突出显示其他列并在表格中列出。

3. 选择下一步。

4. Excel 模板准备就绪后，选择 “选择文件”，选择保存的.csv 文件，然后选择 “上传”。如果您在解析
任何缺失字段时收到错误消息，请参阅本节随附的表格。

5. 选择 “导入” 继续，然后等待确认消息。如果您收到错误消息，请查看批量上传中的错误部分。

6. 选择 “完成”，然后关闭批量导入以返回 AWS 合作伙伴中心机会页面。

机会字段

下表描述了创建机会的必填字段：

字段

字段名称（必填） 描述

Customer/company 名字 名称最多可包含 80 个字符。

垂直行业（精选清单值） 客户公司名称：

• 从选择列表中选择一个垂直行业。如果您从其他文件复制数据，请
将其粘贴为文本。

• 需要映射到有效的选择。请参阅包含映射的值表。

• 行业其他（如果垂直行业为 “其他”，则为必填项）（C 列）。

• 选择 “垂直行业” 时，必填字段为 “其他”。

• 最多 255 个字符。

• 政府要求以下几点：机会属于 NatSec吗？ （D 列）

国家（选择列表值） 必填条件字段：

• 需要映射到有效的选择。有关映射，请参阅 “值” 表。

• 如果您从其他文件复制数据，请将其粘贴为文本。

• State/province （选择列表值）（F 列）。

• 当国家/地区设置为美国时， state/province （F 列）为必填项。

邮政编码 • 字段特定于最终客户的账单邮政编码。

• 最多 20 个字符。
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字段名称（必填） 描述

• 如果邮政编码以零开头，请将单元格的格式重新设置为文本。

• 请注意每个国家的格式。请参阅 “值” 选项卡，并遵循所选国家/地
区的邮政编码格式。如果您所在的国家/地区没有邮政编码，请将
其留空。

客户网站 • 必须是有效的域名。

• 不允许使用社交媒体页面。

• 最多 255 个字符。

• 如果域名以.co 结尾，请在结尾添加一个正斜杠 (/)（例如，ww 
w.domain.co/）。

AWS 的合作伙伴主要需求 • 必填条件字段。

• 必须映射到有效的选择。有关映射，请参阅 “值” 表。

• 如果选择 Co-Sell，则必须填写销售活动（W 列）。

合作伙伴项目标题 项目标题最多可包含 60 个字符。

客户业务问题 描述客户的痛点或业务问题。描述必须至少为 20 个字符。

提供的解决方案 最多用 255 个字符描述解决方案。输入解决方案的产品 ID。如果您
没有既定产品 ID，请输入 “其他”。如果输入 “其他”，则必须输入 “提
供的其他解决方案”（M 列）。

提供的其他解决方案 最多用 255 个字符描述解决方案。

用例（选择列表值） • 必须映射到有效的用例。有关映射，请参阅 “值” 表。

• 如果您从其他文件复制数据，请将其粘贴为文本。

AWS 每月经常性收入估计 仅使用数字，不使用特殊格式。记得以美元计算收入，并使用美国十
进制表示法 (0,000.00)。

目标截止日期 • 未来日期必须采用 mm/dd /yyyy 格式。在保存.csv 文件之前和之
后更新列格式。

• 格式化列时，不要在日期格式中使用星号，因为它会根据用户的位
置和操作系统对更改做出响应。下载新模板，仅传输其数据，并使
用下一节中的步骤格式化目标启动日期列。
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字段名称（必填） 描述

机会类型 • 仅从有效值列表中进行选择，以指定该项目是净新业务、续订还是
扩张。

• 如果机会是续订或扩展，则可以在 Y 列上添加父机会 ID

配送模式（选择清单值） • 需要映射到有效的选择。有关映射，请参阅 “值” 表。

• 如果您从其他文件复制数据，请将其粘贴为文本。

机会来自营销活动吗？ 
（必填）

• 选择 “是” 或 “否”。 如果您选择 “是”，则必须填写以下字段：是否
使用了营销开发资金？ （如果机会来自营销活动，则为必填项？ 
设置为 “是”（U 列）。

• 如果选择 “是”，则以下字段也是可选字段：

• AWS 营销活动（AK 列）。

• 营销活动渠道（AL 列）。

• 营销活动 Use-Case （上午专栏）。

• 必须映射到有效的选择。有关映射，请参阅 “值” 表。

销售活动 描述客户的销售活动。如果 AWS 的 “合作伙伴主要需求”（第 I 列）
设置为，则此为必填项 Co-Sell。

竞争追踪（AI 专栏） 如果 “竞争跟踪” 设置为 “其他”，则必须填写 “其他竞争对手”（AJ 
列）。

次要必填字段

次要必填字段（突出显示为黑色）为必填字段：

1. 如果将 “垂直行业” 设置为 “其他”，则必须在 C 列中指定垂直行业。

2. 如果将 “垂直行业” 设置为 “政府”，则需要输入以下字段：机会是否属于 NatSec？ （D 
列）。

3. 如果 “国家” 设置为美国， State/province 则为必填项（F 列）。

4. 如果 “提供的解决方案” 设置为 “其他”，则需要提供 “其他解决方案”（M 列）。

5. 如果您将 “机会来自营销活动” 选为 “是”，是否使用了营销发展资金？ 为必填项（U 列）。

6. 如果将 AWS 的合作伙伴主要需求设置为 Co-Sell，则在（W 列）中指定销售活动。
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7. 如果 “竞争跟踪” 设置为 “其他”，则必须在 AJ 列中进行指定。

8. 如果 Excel 模板包含 “值” 选项卡，则可以使用它来完成其他列。

可选字段

下表描述了用于创建机会的可选字段：

可选字段

字段名（可选） 描述

AWS 产品（第 X 列） 在步骤 1 中添加 Excel 文件中的 AWS 产品代码。如果您有多个 
ID，请用分号 (;) 分隔每个 ID。

客户电话 只允许使用数字。

客户电子邮件 必须是有效的电子邮件地址。

AWS 账户 ID 必须是 12 位数字。如果 ID 以零开头，请将单元格重新格式化为文
本。

其他评论 最多 255 个字符。

State/province （选择列表
值）

• 必填条件字段。

• 将 “国家” 设置为 “美国” 时，“州” 是必填字段。

• 如果您从其他文件复制数据，请将其粘贴为文本。

街道地址和城市 最多 255 个字母数字字符（每个）。

竞争跟踪（选择列表值） • 必填条件字段。

• 必须映射到有效的用例。有关映射，请参阅 “值” 表。

• 如果选择了 “其他竞争对手”（AI 列），则必须填写 AJ 列（最多 
255 个字符）。

为营销开发提供资金（精选
清单价值）

必须映射到有效的用例。有关映射，请参阅 “值” 表。
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字段名（可选） 描述

主要销售联系人、名字、姓
氏和职务

此字段中提及的联系人包含在与机会相关的电子邮件通知中。

主要联系人电话 只允许数字。

主要联系人电子邮件 必须是有效的电子邮件地址。

合作伙伴 CRM 唯一标识符 确保每个机会的值都是唯一的，或者将此字段留空，以便其他用户可
以保存和提交记录。

出口机会

批量导出功能允许用户将多达 1,500 个机会导出到.csv 文件中。AWS未被接受的机会推荐将不会出现
在导出中。要生成包含您的机会的文件，请从批量导入下拉列表中选择 “导出机会”。

Note

您将把当前选定机会中的所有筛选机会导出到 2021 年。

更新机会

批量更新功能可以批量导出经过验证的机会。此功能旨在实现可扩展性，并提供每次互动的可见性。

1. 从批量操作下拉列表中，选择更新机会。

2. 准备好要更新和下载的机会。使用过滤器缩小范围。

3. 选择下一步。

4. 选择 “下载准备好的 XLS 文件” 以生成和下载您的AWS机会。确认可以下载的机会上限为 1,500 
个。

5. 在 Excel 中打开文件，进行必要的更改，然后将文件另存为.csv。

6. 选择 “上传文件”，选择您保存的.csv 文件，然后选择 “更新”。弹出窗口确认进程状态。

7. 确认您已准备好.csv 并准备好上传，然后选择 “下一步”。

8. 选择您准备的文件，然后选择 “上传 CSV 文件”。

9. 您将被重定向到 AWS 合作伙伴中心机会页面。
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10. 批量更新完成后，您将收到通知。

Note

要查看您的批量更新历史记录并获取详细信息，请选择前往批量更新。
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发现和管理合作伙伴关系
本部分详细介绍了 AWS 合作伙伴中心中的 “合作伙伴发现” 和 “合作伙伴连接” 功能，帮助 AWS 合作
伙伴发现、联系其他 AWS 合作伙伴并与之协作。

开始使用

要访问这些功能，请执行以下操作：

1. 登录 A WS 合作伙伴中心。

2. 在左侧导航面板中，选择以下任一选项：

• Partner Discovery：如果您想搜索新的合作伙伴、查看他们的个人资料详细信息或向他们发送连
接请求

• P@@ artner C onnections 用于发送连接邀请或管理活跃的连接和连接请求

合作伙伴发现

在 Partner Discovery 中，您可以查找或搜索其他合作伙伴，以查看他们的详细信息或向他们发送连接
请求。

寻找合作伙伴

您可以使用多个条件搜索合作伙伴：

• 合作伙伴名称-按合作伙伴组织的特定名称进行搜索

• 描述中的关键字-根据公司描述中的相关术语查找合作伙伴

• 行业-按特定垂直行业筛选

• 地点-按他们开展业务的国家/地区进行搜索

• 合作伙伴计划-按 AWS 合作伙伴计划参与情况筛选

• 合作伙伴类型-按合作伙伴分类（咨询合作伙伴、ISV、经销商、分销商）搜索

• 专业化-寻找具有特定能力或服务称号的合作伙伴

• 解决方案类型-按合作伙伴提供的解决方案类型筛选

• 连接状态-根据您当前与合作伙伴的连接状态查看合作伙伴
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使用搜索过滤器

您可以使用这些可用筛选器中的一个或多个来寻找正确的合作伙伴。搜索功能允许您：

1. 组合多个过滤器以获得更精确的结果

2. 通过添加或删除标准来缩小搜索范围

查看合作伙伴档案

在收到符合您标准的结果后，您可以：

• 点击合作伙伴名称可查看其详细资料，其中包括：

• 公司描述和概述

• 行业重点和专业领域

• 参与合作伙伴计划

• 专业化

• 直接从搜索结果发送连接请求

发现合作伙伴的最佳实践

在搜索其他 AWS 合作伙伴并与之建立联系时，请考虑以下几点：

• 使用特定的关键字缩小搜索结果范围

• 在发送连接请求之前，请仔细查看合作伙伴的个人资料

• 按位置筛选，将所需地区的合作伙伴列入候选名单

• 寻找具有相关 AWS 能力的合作伙伴

合作伙伴关系

在 Partner Connections 中，您可以管理现有的合作伙伴关系和有效的 incoming/outgoing 连接请求。

发送连接请求

当您通过合作伙伴发现找到想要与之建立联系的合适合作伙伴时：
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要发送连接请求，请执行以下操作：

1. 从搜索结果中选择合作伙伴。

2. 单击 “发送连接请求” 按钮。

3. 通过指定以下内容填写连接申请表：

• 你的全名

• 您的联系邮箱

• 向收件人发送的个性化消息，说明您请求连接的原因

查看和管理连接

通过 “合作伙伴关系”，您可以：

• 查看所有现有联系-查看您活跃的合作伙伴关系

• 监控传入的连接请求-在 “连接请求” 选项卡中查看您从其他合作伙伴收到的请求。当您收到连接请求
时，接收方合作伙伴的联盟负责人也会收到一封电子邮件。

• 监控传出的连接请求-跟踪您发送的请求的状态

• 对请求采取行动-接受、拒绝或回应连接请求选项卡中的连接请求。当收件人接受或拒绝您的连接请
求时，发件人合作伙伴的联盟负责人将收到一封电子邮件。

管理连接

回应连接请求

要管理传入的连接请求，请执行以下操作：

• 单击 “合作伙伴连接” 选项卡查看所有活跃的连接

• 选择 “连接请求” 选项卡可查看处于待处理响应状态的请求

• 如果您想接受请求-选择该请求，这将建立连接并启用协作机会，然后接受连接

• 如果你想拒绝请求-只需拒绝即可

连接请求状态

您的连接请求可能具有以下状态：
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• 待处理回复-等待收件人接受或拒绝

• 已取消-请求在回复之前已撤回

• 已拒绝-请求被收件人拒绝

结束连接

如果您决定终止与伴侣的联系，则可以随时这样做。终止连接后，您将无法与他们分享任何新的合作机
会。但是，不用担心现有的互动，在您的连接处于活动状态时共享的任何机会都将持续下去，而不会发
生任何变化。

要结束连接，请执行以下操作：

1. 从 “合作伙伴连接” 选项卡中选择连接。

2. 单击 “结束连接” 按钮。

连接状态

您的伴侣关系将显示以下状态之一：

• 已连接-已建立主动连接，可以进行协作

• 未连接-连接之前已结束或从未存在，无法进行协作

协作要求

Important

需要现有的联系才能就多伙伴机会进行协作。合作伙伴必须与以下人员保持活跃的联系：

• 分享机会

• 合作制定联合提案

• 参与多合作伙伴互动
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编辑连接首选项

• 合作伙伴可以管理他们的连接偏好。如果合作伙伴不希望在合作伙伴发现页面上显示其个人资料详
细信息，他们可以将其合作伙伴资料的可见性更改为 “隐私”。有关创建和更新合作伙伴资料的更多信
息，请参阅管理您的个人资料。

• 如果合作伙伴选择在发现页面上可被发现，但不想启用连接请求接收功能，则他们可以更新其 
Connection 请求首选项。合作伙伴还可以选择将最多 50 个特定合作伙伴排除在发送协作请求之外。

最佳实践

对于连接请求

• 对您的连接消息进行个性化设置

• 清楚地解释潜在的协作好处

• 包括特定的用例或机会

• 提供您的联系信息以供后续跟进

用于管理连接

• 定期审查和维护您的合作伙伴网络

• 及时响应传入的连接请求

• 更新并全面更新您自己的合作伙伴档案

• 结束不再相关或处于活动状态的连接
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