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Есть вопросы по работе виджета? 








Звоните 8 800 555 55 22 круглосуточно! 
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Введение

Руководство пользователя (далее по тексту – РП) предназначено для пользователей, применяющих автоматизированную систему расчетов «MangoBilling» (далее по тексту – Биллинг, Система) для решения прикладных задач.
РП состоит трех частей:

- Часть 1 «Работа со счетами клиентов: B2C, В2В»;

- Часть 2 «Расчетно-договорное обслуживание и маркетинг»;
- Часть 3 «Продажи и поддержка клиентов, прочие служебные операции».

РП Часть 1 «Работа со счетами клиентов: B2C, В2В», предназначено для ознакомления с порядком работы со счетами клиентов, физических и юридических лиц, которые приобрели коммуникационные услуги MANGO OFFICE.

РП Часть 2 «Расчетно-договорное обслуживание и маркетинг», предназначено для ознакомления функциями обслуживания договоров клиентов MANGO OFFICE, а также обучения проведения маркетинговых операций.

Данный документ, РП Часть 3 «Продажи и поддержка клиентов, прочие служебные операции», предназначено для ознакомления с операциями, наиболее часто проводимыми при продаже коммуникационных услуг MANGO OFFICE и поддержки клиентов.  Кроме этого, данная часть 3 РП содержит описание прочих служебных операций.
1 Продажи

1.1 Поиск клиента в биллинге

Шаг 1.
Запустив программу Манго Биллинг, после ввода авторизационных данных (логин/пароль) вы по умолчанию оказываетесь во вкладке «Найти клиента». Если вы уже зашли в программу, выполнили какие-либо действия и случайно вкладку закрыли, то открыть её можно так: «Файл» - «Найти клиента» По умолчанию вы попадаете на необходимую для дальнейшего поиска вкладку «по клиенту» 


Рисунок  1
Шаг 2.
Чаще всего клиента идентифицируют в Биллинге, используя три параметра: 
- «Счёт» (вкладка «По клиенту») 

- «Имя/Компания» (вкладка «По клиенту») 

- «ИНН» (вкладка «По компании/лицу») 

- «По номеру телефона» (Коммутация – номера DID) 

1) Ищем клиента, зная номер его Лицевого счета: 



Рисунок  2
2) Ищем клиента, зная название его организации (юридическое) или ФИО (физлицо) 



Рисунок  3
3)Ищем клиента по ИНН: 



Рисунок  4
В некоторых случаях, когда необходимо быстро найти клиента, а его точных данных нет/не помните, в Биллинге можно ввести название не полностью, и попытаться отыскать по одному слову (ключевому) из названия его организации или же по фамилии. Такой поиск так же допустим, система его обработает. Для полной корректности следует выставить знак % перед ключевым словом, либо после. Пример: Фамилия клиента: Попов Вводим: Попов% 

Система покажет всех Поповых, далее можно сориентироваться по дополнительным полям (город, имя, отчество и.т.п) 



Рисунок  5
Либо, мы помним, что в названии компании есть слово «Сервис» То ли «Строй Сервис», то ли «СтройП Сервис» и.т.п Вводим: %сервис Система показывает всех контрагентов, в названии которых есть данное слово. 



Рисунок  6
4) Ищем клиента по номеру телефона. 

Клиента можно идентифицировать по номеру телефона (DID) Для этого в верхней панели меню выбираем вкладку «Коммутация», далее «Номера DID» 



Рисунок  7


Рисунок  8
Далее дважды кликаем по найденной строке и оказываемся на необходимом клиенте. 

1.2 Партнёрка. Количество продаж КЦ

Отчет в биллинге для просмотра количества продаж продукта "Контакт Центр" партнерами. 
Шаг 1 

Вкладка "Статистика", далее "Оплата продавцов" 
[image: image9.png]Toxmwey | Toarewry | o xounammninny | oo
Crpora nowcra | Roraxn

Cramicrua o yenyran
CramcTuka o VOIP ycryrau

Cramicuxa o Mponywras

‘CramicTuka o Cuene TapGHLIX naoe.

‘CramicTHea ycnyr, ROAKNIOYEKHLIX 0 AKTHBALNK NPORYKTA
Order no cuee npoaasua Ha npoayKTe

Buirpyt Ana npoBaiepos 8-800..

® ko O Tenewon | | ® Mobos
© usKounasn O Teneon2 | | © ono
© oMOOpmansecKoe i O Crer o I'hwj
O Komaxmoe nmio O Gae O counal
ou © Emai o [
© txon

I =@

Bun onn
& npenc
o o

PeanusauuA GpewTO8 KiHeNTaM arewTos
unanCOBit OT4eT N peanwsauh Gpenios
Revenue

Order no ryGuwe ucnone3osanuA yenyr BATC
Orer a0 yGuHe uCnon308aHKA yCAYT LIOB
Orserupsale COV

OrieT 1O AKIHEHIM WHTerPaLNAM

Orier o6 witepece  CRM

Orer no terau
Order no ucTopun 13108
Caoguui orser ans OPK

T P T e e





Рисунок  9
Шаг 2 

Далее откроется форма в браузере. Выбираем наверху раздел "Отчеты" 


Рисунок  10
Шаг 3 

Выбираем вкладку "Статистика продаж" 
Заполняем в обязательном порядке: 

- Период 

- Бренды (выбираем "Продукт ЦОВ") 

- Ставим галку "Не учитывать агента Манго телеком" 

- Регионы учета (исключаем тестовые) 

- Разрезы отчета (Агент) 
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Рисунок  11
Шаг 4 

Убедившись, что все поля выбраны правильно, нажимаем вверху "Показать"


Рисунок  12
Шаг 5 

Получаем отчет с необходимыми данными 


Рисунок  13
1.3 Коллтрекинг: профили, достижение базовой глубины потребления

1. Дата достижения базовой глубины потребления 

Дата достижения глубины выставляется самим коллтрекингом автоматически раз в сутки (ночью), при выполнении определенных условий по настройке продукта. 

Где посмотреть: 

Открываем необходимый продукт КТ на клиенте: 
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Рисунок  14


Рисунок  15
2. Профиль клиента будет задаваться с помощью тэга на клиенте. 

Как выставить тэг: 

На необходимом клиенте открыть вкладку "Теги" и нажать "Добавить" 

[image: image16.png]| Tinarevon | iwaoicas

Hassanne

i [19.03.2019 1
Knwenr o 30e picka: wewee 100 380m0s [11.10.2019 09:07:19





Рисунок  16
Далее из корневой папки выбрать пункт "Профили клиента" далее "Профили коллтрекинга" и выбрать необходимый тег, кликнув по нему дважды мышкой: 



Рисунок  17
Тег подвешивается на клиенте. Нажимаем "Применить" 
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Рисунок  18
1.4 Номера с нецелевыми звонками

Номера с нецелевыми звонками или так называемый "Отстойник" номеров.
После расторжения договора о предоставлении услуг связи с клиентом, номер практически всегда должен открепляться и направляться в "Отстойник" до наступления момента, когда 30 дней подряд на этот номер не будет поступать звонков. Формально этот момент может произойти хоть завтра, если до этого дня на номер не было звонков, либо через неопределенное количество времени. Например, номер 74956460403 «в архиве» с 2010 года, но на него до сих пор звонят практически каждый день. 
В течении этого времени ведется мониторинг звонков/вызовов на данный номер (так же можете встретить аббревиатуру НЦВ - НеЦелевые вызовы). С помощью специального алгоритма система определяет количество вызовов на данный номер и если происходит так, что звонков на данный номер нет, номер из "Отстойника" уходит в "Свободные", а значит он снова чист и доступен для продажи. 

Если после продажи номера клиенту на него поступают нецелевые (для нынешнего владельца) звонки: 

Так как ранее данный номер был в пользовании другого клиента, и скорее всего, номер был раскручен в рекламе, распространен на визитках, а значит так или иначе люди знают этот номер и продолжают на него звонить, а там уже совсем иная организация. Другой случай, когда номер был переведен в нашу номерную ёмкость от другого провайдера, который заявил, что номер "чистый", а по факту данный номер был ранее в пользовании. Клиент Манго вынужден отвечать на эти звонки и платить за трафик, поэтому он обращается в нашу компанию для замены номера. Для Манго это проблема, т.к. тратится время на обработку таких обращений, согласование замены номера и т.д 

Так же рассмотрим несколько кейсов: 

Кейс 1. Струдник Манго берет "не отлежавшийся" номер из статуса "Архив" и назначает его клиенту, при этом (не) собирая с Клиента подтверждение, что он готов получать нецелевые звонки. Клиент не оплачивает номер в установленный срок либо отказывается от покупки. Менеджеры ничего с такими номерами не делают, и через 8 рабочих дней отработает ночная процедура, которая переводит абонента из статуса "Новый" в статус "Закрыт" и, соответственно, номер DID из статуса "Зарезервирован" в статус "Свободен". И этот же номер может купить другой клиент. 

Кейс 2. Номер был "В работе" на Клиенте (и номер DID, и Абонент имели статус "В работе"), потом по каким-то причинам Клиент хочет отказаться от номера и обращается в Манго. Сотрудник Манго переводит абонента в статус "Закрыт", номер DID переходит в статус "Свободен" и становится доступным для продажи (через "отстойник" номер не проводится). После этого продавец продает этот номер другому Клиенту, и на этот номер поступают нецелевые звонки. 

Кейс 3. Несмотря на риск получить номер с такими нецелевыми звонками, иногда потенциальные или действующие клиенты нашей компани наоборот хотят купить именно конкретный номер телефона. Причин может быть множество: ранее данным номером владела раскрученная компания по продаже сантехники, по каким-либо причинам они от номера отказались, а их конкуренты, узнав об этом, хотят купить данный номер чтобы этими самыми нецелевыми звонками увеличить свою клиентскую базу. Или же, это просто очень красивый и запоминающийся номер, перекликающийся цифрами с атрибутами компании. Например "Восток 200" очень хочет перекликающийся с названием номер "8(495) 200-0-200". Узнав на сайте Россвязи принадлежность номера к оператору связи, клиент обращается за покупкой номера. 

Как осуществлять проверку номеров с НЦВ в Биллинге:
У нас есть клиент, который хочет купить конкретный номер, например 74951201031. Он повзвонил на него и выяснил что по номеру нет ответа, а возможно он никому не продан в пользование. На сайте ФАС (Федеральное агенство связи) он установил, что данный номер пренадлежит нам. Менеджеру необходимо проверить доступен ли данный номер для продажи. 
Шаг 1 

Из меню: "Коммутация" - "Номера DID" 


Рисунок  19
Шаг 2 

Следуем шагам на скриншоте: 


Рисунок  20
1. Только "Свободен" 

2. Вводим искомый номер 

3."Доступен для продажи" 

Теперь внимательно рассмотрим признак "Доступен для продажи"' 

Данный фильтр состоит из трех основных критериев: 

1. Доступен для продажи: Да (зависит от НЦВ) 

2. Доступен для продажи: Да, принудительно 

3. Нет 

Как отфильтровать номера которые точно можно продавать?
Для Вашего удобства признаки разделены по цветам. Зеленым цветом выделены признаки, которые указывают на то,что номер доступен для продажи. Красным - недоступен. 


Рисунок  21
ВНИМАНИЕ! ВАЖНО! Чтобы определить, возможно ли продать данный номер, необходимо выбрать все признаки которые подсвечены зеленым цветом, как показано на скриншоте выше. Если при данной фильтрации номер отобразился, значит его можно продавать.

Теперь рассмотрим все признаки: 

1. Нет данных - Для данного номера с момента последнего перехода "в архив" или его добавления в номерную емкость не производился сбор статистики по НЦВ. Сбор статистики считается произведенным, если в таблице со статистикой по НЦВ есть записи за требуемую дату по любым номерам. 

2. Недостаточно данных - С момента сбора первой статистики по НЦВ для данного номера прошло меньше дней, чем указано в группе настроек "Срок отлежки номеров". Сейчас это 30 дней. Если дней прошло больше (или столько, сколько указано в настройке), то номер должен относиться либо к "Есть НЦВ", либо к "Нет НЦВ". 

3. Есть НЦВ - С момента сбора первой статистики по НЦВ для данного номера прошло больше (или столько, сколько указано в настройке) дней, чем указано в группе настроек "Срок отлежки номеров" (сейчас это 30 дней). Есть хотя бы один нецелевой вызов за период "<Текущая дата> минус <группа настроек "Срок отлежки номеров">" 

4. Нет НЦВ - С момента сбора первой статистики по НЦВ для данного номера прошло больше (или столько, сколько указано в настройке) дней, чем указано в группе настроек "Срок отлежки номеров". Сейчас это 30 дней. Нет ни одного нецелевого вызова за период "<Текущая дата> минус <группа настроек "Срок отлежки номеров">" 

5. Не учитывать НЦВ - Данное значение применяется только к FMTN-номерам и номерам, привязанным к месту оказания услуг "Агентские номера". 

Что делать, если номер при данной фильтрации не отобразился, но клиенту он требуется в любом случае? 

Шаг 1 

Выставляем следующие фильтры в окне "Доступен для продажи" (те, что выделены на скриншоте красным цветом, для Вашего удобства) 



Рисунок  22
Шаг 2 

Снова нажимаем "Найти" и если в этот раз номер найден, мы точно знаем, что по определенным причинам данный номер не доступен дня продажи, но клиент хочет именно его. Дальнейшим шагом нужно определиться с причинами. 
Шаг 3

Статистика по нецелевым звонкам
Встаем на искомый номер и нажимаем "Изменить" 


Рисунок  23
Шаг 4 

В открывшейся вкладке выбираем "Статистика по нецелевым звонкам". В статистике по нецелевым звонкам можно увидеть количество уникальных номеров, с которых звонили на данный номер. 



Рисунок  24
Внимание! Далее необходимо провести процедуру согласования и вывода номера в продажу. 

Для сотрудников ДП и ДКО данная процедура отличается:

Для сотрудника Департамента Продаж: 

- Если звонков с уникальных номеров менее 6, то продавец пишет письмо на группу «Ассистенты», с просьбой вывести номер в продажу. 

- Если звонков 6 и более, то продавец пишет письмо клиенту, с указанием количества нецелевых звонков и с просьбой согласовать выбранный номер. При получении согласования данное письмо необходимо переслать на группу «Ассистенты». 

Для сотрудника Департамента Клиентского Обслуживания: 

- Если звонков с уникальных номеров менее 6, то сотрудник пишет письмо своему непосредственному руководителю и обязательно ставит в копию Алексея Туманова, с просьбой вывести номер в продажу. 

- Если звонков 6 и более, то сотрудник пишет письмо клиенту, с указанием количества нецелевых звонков и с просьбой согласовать выбранный номер. При получении согласования данное письмо необходимо переслать непосредственному руководителю. 

Шаг. 5 
Если на номере нет нецелевых звонков, но он недоступен для продажи:
Вероятно, номер недоступен по причине отсутствия данных или их нехватки. 
Сотруднику Департамента Продаж: необходимо написать письмо на группу "Ассистенты". 

Важно! Ассистенты не выводят в продажу недоступные номера, где провайдер отличен от «Манго Телеком (реализация ПО ВАТС)». 

Для этого необходимо письмо адресовать А. Воронкину или заменяющему его сотруднику.

Сотруднику Департамента Клиентского обслуживания: необходимо написать письмо своему непосредственному руководителю, поставив в копию А. Туманова. 

Шаг 6. 

После того, как всё выше изложенное принято во внимание и соблюдено, и номер переведен в "Да, принудительно", в течении минуты он будет доступен для продажи и его возможно прикреплять на продукт. 


Рисунок  25
Выгрузка номеров по определенным критериям:
Если необходимо выполнить поиск номера по определенным параметрам. Например: найти доступные для продажи номера Москвы где есть сочетание %555%. Выгрузить в файл и отправить клиенту для выбора: 
Смотрим выделенную фильтрацию на скриншоте ниже. В окошке "Показывать" рекомендовано выставлять не более 5000, чтобы не создавать нагрузку на базу. Не рекомендуется оставлять этот параметр пустым!! 



Рисунок  26
Внимание! Если вы осуществляете поиск не одного конкретного номера, а вам необходимо найти пул номеров по определенным параметрам,чтобы выгрузить и отправить клиенту для выбора,  обязательно пользуйтесь фильтром Доступности для продажи (все, помеченные зеленым цветом признаки). Если вы выполните выгрузку без учета данного фильтра (например все "Свободные", это создаст очень большую нагрузку на базу данных и может привести к неполадкам в работе системы Биллинга.

Прикрепление номера на продукт:
Вкладка в верхнем меню "Абонент" - "Содать" - "Создать абонента" 


Рисунок  27
В открывшейся форме выбираем DID: 



Рисунок  28


Рисунок  29
1.5 Отчёт по комиссиям для партнеров

Поиск необходимого агента в Биллинге
Шаг 1 
[image: image30.png]



Рисунок  30
Шаг 2 

Во вкладке "По агенту" выбираем тип строки поиска, в зависимости от имеющихся данных (Счет, имя и.т.п). Нажимаем "Найти". 

На скриншоте указан пример поиска по фамилии агента. 
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Рисунок  31
Шаг 3 

Двойной клик по строчке, чтобы открыть агента 
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Рисунок  32
Шаг 4 

В открывшемся окне выбираем вкладку "Отчет по комиссиям" 



Рисунок  33
Работа с отчетом по комиссиям
В открывшемся отчете выбираем искомый период (начало и конец), так же мможно скрыть нулевые комиссии для удобства работы с отчетом. 


Рисунок  34
Далее давайте рассмотрим имеющиеся в отчете колонки и их значения: 

Работа с отчетом по комиссиям
Ранее, большинство показателей, которые выводятся в данном отчете, лежали в базе данных и не выводились интерфейсно. С 26 августа 2020 года всю необходимую информацию по периодам и значениям можно найти в данном отчете. 
Смотрим на скриншот ниже: 



Рисунок  35
1. Месяц начисления суммы комиссии. Месяц, за который начислена комиссия. Выводится первое число месяца. 

2. Тип комиссии. Наименование типа комиссии. 

3. Клиент. Наименование клиента, по расходам которого начислена комиссия. 

4. Лицевой счёт. ID лицевого счета, по расходам которого начислена комиссия 

5. Комиссия. Рассчитанная биллингом комиссия. Рассчитанная биллингом комиссия может отличаться от комиссии, рассчитанной в 1С. В случае расхождения, верной считать комиссию рассчитанную в 1С. 

6. Алгоритм. Поле "Описание" Алгоритма 

7. Процент. Процент, по которому рассчитана комиссия 

8. С суммы. Сумма, с которой начислена комиссия 

9. Шаблон. Поле "Описание" Шаблона 

10. Диапазон. Поле "Начало диапазона (в валюте)" шаблона 

При необходимости выгрузки отчета в Excel, правой клавишей мыши кликаем на любое поле и выбираем "Экспорт в Excel" 



Рисунок  36
5.5.4 История изменения привязок шкал для рассчета партнерского вознаграждения
Для просмотра диапазонов, которые действовали в определенный период, с момента начала работы или перехода на прогрессивный процент: 
Открываем вкладку "Комиссия по прогрессивному проценту" и выбираем "История" 



Рисунок  37
История изменения по месяцам: 



Рисунок  38
1.6 Отложенная активация

С 09.09.2020 для клиентов доступна отложенная активация. 
Ранее, ситуация выглядела следующим образом: 

Клиент купил телефонию и оборудование, но начнет пользоваться, когда мы ему доставим оборудование. Клиент вносит деньги и акцептует оферты до того, как реально начнет пользоваться телефонией. Сейчас при этом автоматически активируется продукт, идут списания и т.д., Клиент пока не пользуется телефонией. Доставка и настройка это несколько дней. Потом Клиент жалуется, что были списания за нерабочее время (до установки оборудования), требует отмены этих списаний. 

Продавец через директора ДП согласует сторнирование списаний (делает ГРДО). Это трудозатраты и негатив от Клиента. 

Теперь при заполнении онлайн-анкеты можно выставить желаемую дату активации. 

1. Выставляется галочка "Показывать даты отложенной активации для продуктов" 



Рисунок  39
2. Далее, обратите внимание, для каждого продукта возможно выставить индивидуальную дату активации. 



Рисунок  40
После того, как заполненная онлайн-анкета через сотрудников ГРДО передается в биллинг, вместе со всеми параметрами туда же передаются даты отложенной активации. В указанные даты продукт(ы) активируются, при наличии средств на счете. Если средств на счете не хватает, клиент получит автоматическое письмо об этом на свой контактый e-mail. 

Где посмотреть в Биллинге: 

В Биллинге, находясь на определенном продукте (кликаем дважды мышкой), видим новое поле "Дата плановой активации" 



Рисунок  41
Поле "Дата плановой активации"  доступно для редактирования только на продукте в статусе "Новый"

 Если по какой-то причине, клиент оформлялся не через онлайн-анкету, данное поле возможно отредактировать в ручную, при условии, что выставляемая дата не может быть сегодняшним числом или любой прошлой датой.



Рисунок  42
2 Отдел технической поддержки

2.1 Поиск клиента в биллинге

Шаг 1.
Запустив программу Манго Биллинг, после ввода авторизационных данных (логин/пароль) вы по умолчанию оказываетесь во вкладке «Найти клиента». Если вы уже зашли в программу, выполнили какие-либо действия и случайно вкладку закрыли, то открыть её можно так: «Файл» - «Найти клиента» По умолчанию вы попадаете на необходимую для дальнейшего поиска вкладку «по клиенту» 


Рисунок  43
Шаг 2.
Чаще всего клиента идентифицируют в Биллинге, используя три параметра: 
- «Счёт» (вкладка «По клиенту») 

- «Имя/Компания» (вкладка «По клиенту») 

- «ИНН» (вкладка «По компании/лицу») 

- «По номеру телефона» (Коммутация – номера DID) 
1) Ищем клиента, зная номер его Лицевого счета: 



Рисунок  44
2) Ищем клиента, зная название его организации (юридическое) или ФИО (физлицо) 



Рисунок  45
3) Ищем клиента по ИНН: 



Рисунок  46
В некоторых случаях, когда необходимо быстро найти клиента, а его точных данных нет/не помните, в Биллинге можно ввести название не полностью, и попытаться отыскать по одному слову (ключевому) из названия его организации или же по фамилии. Такой поиск так же допустим, система его обработает. Для полной корректности следует выставить знак % перед ключевым словом, либо после. Пример: Фамилия клиента: Попов Вводим: Попов% 

Система покажет всех Поповых, далее можно сориентироваться по дополнительным полям (город, имя, отчество и.т.п) 



Рисунок  47
Либо, мы помним, что в названии компании есть слово «Сервис» То ли «Строй Сервис», то ли «СтройП Сервис» и.т.п Вводим: %сервис Система показывает всех контрагентов, в названии которых есть данное слово. 



Рисунок  48
4) Ищем клиента по номеру телефона. 

Клиента можно идентифицировать по номеру телефона (DID) Для этого в верхней панели меню выбираем вкладку «Коммутация», далее «Номера DID» 



Рисунок  49


Рисунок  50
Далее дважды кликаем по найденной строке и оказываемся на необходимом клиенте. 

2.2 Проверка Lock (запрещенные регионы)

Давайте рассмотрим следующую ситуацию: 
Клиент совершает исходящий звонок (в нашем случае на международный номер). Звонок на номер не проходит. 

В Web Admin (интерфейс коммутатора) звонок выглядит так: 



Рисунок  51
О чём это говорит? 

1. Звонок на данный номер запрещен настройками Биллинга (Lock) 

Система не может тарифицировать звонок из-за отсутствия прайса. 

В данном мануале мы рассмотрим первую причину (Звонок на данный номер запрещен настройками Биллинга (Lock) 

Мануал по второй причине Вы можете найти в документе «Проверка тарифа» 

Итак, что нужно сделать? 

Проверить, нет ли запрета дозвона на данный номер или направление в Биллинге. 

(Запрет может быть установлен как на Лицевом счете клиента локально, так и может быть общим (глобальным), для всех клиентов. 

1. Проверим наличие запрета на Лицевом счете клиента: 
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Рисунок  52
Если в поле пусто, значит никаких запретов на Лицевом счете клиента нет: 



Рисунок  53
Если мы видим ситуацию как на скриншоте ниже, это указывает на то, что у клиента есть некие запреты дозвона на определенные направления. Из них нам нужно найти интересующий нас префикс (маску). 

Наш номер начинается на 3811ХХХХХ. 

Ищем всё, что начинается на 3, если нет, то на 38, 381, и.т.д. Lock может быть установлен как на целый номер, так и на маску (префикс) 3, 38, 381, 3811 и.т.д 



Рисунок  54
Итак, нашли. 

Мы узнали что запрет установлен локально на Лицевом Счете клиента. На префикс 38 установлено ограничение через провайдера Москва, Мегафон. 

По этой причине звонок на номер +381 11 4112060 невозможно совершить. 

Что делать дальше? 

Запомнить: НЕЛЬЗЯ УДАЛЯТЬ ЛОКИ САМОСТОЯТЕЛЬНО! 

Кликаем правой клавишей мышки на наш lock, выбираем пункт «История записи» 



Рисунок  55
В истории записи ищем создателя данного lock. 



Рисунок  56
Необходимо будет обратиться к этому сотруднику, чтобы узнать причину установки lock. 

Если по какой-то причине, это не удалось сделать, пожалуйста, обратитесь к Вашему руководителю. 

2. Представим, что нам не удалось найти локальных запретов на Лицевом счете клиента. Это значит, что необходимо проверить наличие lock глобально, на всех клиентах. 

Для этого во вкладке «Тарифы» в самом верху программы, выбираем «Запрещенные регионы» 
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Рисунок  57
Далее, в случае обнаружения lock, действуем так же как и в пункте 1: 

Просмотреть в истории автора данного lock и обратиться к этому сотруднику, чтобы узнать причину установки. 

Если по какой-то причине, это не удалось сделать, пожалуйста, обратитесь к Вашему руководителю. 

Так же помним, НЕЛЬЗЯ УДАЛЯТЬ ЛОКИ САМОСТОЯТЕЛЬНО! 

Внимание: 

Если у Вас нет прав для выполнения данной процедуры, пожалуйста обратитесь к Вашему руководителю. 
2.3 Проверка тарифа

Кейс: 
Не проходит звонок на номер. 

В Web Admin звонок выглядит так: 



Рисунок  58
О чём это говорит? 

1. Звонок на данный номер запрещен настройками Биллинга (Lock) 

2. Система не может тарифицировать звонок из-за отсутствия прайса. 

3. В данном мануале мы рассмотрим вторую причину (Система не может тарифицировать звонок из-за отсутствия прайса) 

Мануал по первой причине Вы можете найти в документе Проверка Lock (запрещенные регионы) 

Итак, выполняем проверку тарифа: 



Рисунок  59
Далее заполняем выделенные на скриншоте ниже поля (обязательно): 



Рисунок  60
1.Искомый префикс/номер (не забываем нажимать на значок бинокля, чтобы выбранные данные подгрузились) 

2.Счёт клиента (не забываем нажимать на значок бинокля, чтобы выбранные данные подгрузились) 

3.Тарифный план 

4.Входящая услуга (по умолчанию «Входящий внутриофисный вызов» (для ПДГИ-провайдеров) или оставляем поле пустым, чтобы увидеть всех провайдеров 

5.Тарифицируемая услуга (исходящий звонок/ переадресация звонков, в зависимости от вашего кейса) 

В нашем рассматриваемом кейсе, клиент пытается совершить исходящий звонок со своей sip-учетной записи, поэтому в данном случае нас интересует параметр «Исходящий вызов» 

Так же, возможна ситуация, когда клиент установил в Личном кабинете переадресацию входящих вызовов на данный номер (38111ХХХХХХ). Тогда в пункте 5 (Тарифицируемая услуга) выбираем параметр «Переадресация звонков) 

6. Место оказания услуг 

7. Найти 
Что мы видим? 

Мы видим, что по выбранным параметрам, для интересующего нас направления есть провайдеры и прайс-листы (и розница и опт), а значит нет никаких препятствий для корректной маршрутизации звонка. 

Проблему стоит искать в другом месте. 



Рисунок  61
Следующая ситуация: 

Параметры те же, только в выводимом списке нет ни одного розничного провайдера. 

Это значит, что именно по этой причине звонок не может быть тарифицирован системой, а значит не может быть выполнен. 

 Если при проверке, выяснилось что нет Оптового тарифа, необходимо (заявкой в RM)  обратиться в Группу b2b

 Если при проверке, выяснилось что нет Розничного тарифа, необходимо (заявкой в RM)  обратиться в отдел Маркетинга (например к Андрею Татарчуку)

2.4 Проблемы при критическом остатке

Не прикрепляется счет к уведомлению о критическом остатке: 
1. Проверить дату последнего счета у клиента: карточка клиента, вкладка «Инвойсы» 

2. Проверить дату последнего платежа у клиента (Карточка клиента - Платежи) 

3. Если платеж был раньше последнего сформированного счета (инвойса), то счет на оплату к уведомлению о критическом остатке не прикрепляется 

Клиенту не отправилось уведомление: 

1. Уведомление о критическом остатке отправляется при достижении критического остатка на л/с, но не чаще чем 1 раз в 5 дней 
2. Проверьте, когда клиенту отправлялось последний раз уведомление о критическом остатке на л/с. Если это было раньше 5 дней назад, то второй раз уведомление не отправляется 

У клиента самопроизвольно отключился автоплатеж: 

04.02 клиенту пришло уведомление о критическом остатке на ЛС, сумма на счете была в момент отправки уведомления ~168 рублей. 
В функции автоплатеж стоит порог пополнения в 200 рублей, но автополнения не произошло. 

Клиент зашел в ВАТС в настройки автоплатежа и увидел, что функция отключена(хотя сам не отключал). 

Причина: у клиента закончились деньги на привязанной карте, с которой выполняются автоплатежи. 

В случае, если мы совершили попытку автоплатежа и получили в ответе от paymaster "недостаточно средств", то мы отключаем автоплатеж клиенту. 

Это сделано по требованию VISA, которая запрещает проведение множества не успешных транзакций. 

2.5 Запись разговоров в Биллинге (поиск CDR)

Кейс: 
Клиент просит предоставить записи разговоров за определенный период. Запись/записи отсутствуют в Личном Кабинете. 
Как узнать были ли записи в принципе? Возможно, клиент удалил их по ошибке, а может, в запрашиваемый период, запись разговоров была вовсе отключена? 

Что делать? 

1.Открываем клиента, вкладка «Счета» 

2. Выбираем необходимый счет 

3. Нажимаем «Просмотр CDR» 
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Рисунок  62
Далее, в зависимости от нашего кейса: 

- Если искомые записи разговоров «младше» 60 минут, т.е звонки были сделаны в течении текущего часа, то нам нужна вкладка «Текущие CDR» (1) 

- Если искомые записи разговоров были записаны ранее, то выбираем «Архив CDR» (1) 

Затем, обязательным параметром для выбора является «Услуга», обратите внимание, что «Запись разговоров» и «Безлимитная запись разговоров» - две разные услуги. При выгрузке сверяйте с фактически подключенными услугами на клиенте. 

При необходимости, Вы можете заполнить вкладку «Набранный номер», если ожидаемое количество разговоров большое и параметры поиска нужно сузить. 

И жмем «Применить» 



Рисунок  63
Смотрим: За текущий выбранный промежуток времени найдена одна запись разговоров. Код услуги «CALLS_REC» 



Рисунок  64
Если же поле будет пустым, а в CDR не будет ни одной строчки с кодом «CALLS_REC», или строчки с кодом «CALLS_REC» с определенным искомым номером телефона, это значит, что запись разговоров подключена не была, либо это связано с выборочной настройкой записи разговоров на клиенте и данный звонок не должен был записаться, согласно настроенному в Личном Кабинете алгоритму. 

3 Дополнительно
3.1 Проверка контрагентов (Физ. лица) с недействующими паспортами

Выгрузить в Биллинге список всех контрагентов с типом "Физическое лицо" с недействующими паспортами (паспорт в черном списке/ неверный номер или серия паспорта. 

Шаг 1 

На вкладке «По клиенту» в фильтре «Регион учёта» снимаем флаг «Тестовый», «ТЕСТ_Германия» 



Рисунок  65
Шаг 2 

Во вкладке «По документам» выбираем параметры «Счет-Фактура», дату «с» указываем всегда 01.01.2014 (дата начала согласована), дату «по» оставляем пустой. 



Рисунок  66
Шаг 3 

Далее во вкладке «По компании/лицу» выбираем только физических лиц. 

Статус проверки – проверка не пройдена 

Результат проверки – паспорт в черном списке 



Рисунок  67
Шаг 4 

Следующая вкладка «По агенту». Исключаем выгрузку по Лицензиатам. Отфильтровываем партнерских клиентов (NbN, Поликомм и т.п.) 

На вкладке «По агенту» в типе агента снимаем флаг «Лицензиат». 

Запускаем поиск по кнопке «Найти». 

ВАЖНО! Поиск клиентов с невалидными реквизитами запускаем именно с вкладки «По агенту». Т.к. только на ней реализован запрос, исключающий клиентов по типу агента.

 При запуске с других вкладок партнерские клиенты отфильтрованы не будут. В принципе их можно увидеть, если отсортировать по полю агент в таблице вывода данных, либо отфильтровать после выгрузки в excel.
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Рисунок  68
Нажимаем "Найти" 



Рисунок  69
Шаг 5 

Выполняем выгрузку в Excel (клик правой клавишей мышки по любому полю из отчета) и выбираем «Экспорт в Excel». 

Так же обратите внимание, что всего контрагентов может быть больше. По умолчанию биллинг выводит только 100 позиций. 

 Если позиций больше, то увеличьте это значение, чтобы в отчет попала полная информация (см. скриншот)



Рисунок  70
Внимание! В данном отчете у нас получился список контрагентов Физ.лиц чей паспорт находится в черном списке. 

Так же необходимо проделать те же действия, только во вкладке "По компании/лицу" выбрать: 

Только физических лиц 

Статус проверки – проверка не пройдена 

Результат проверки – Неверный номер или серия паспорта 



Рисунок  71
3.2 УКД

Универсальный корректировочный документ (УКД) – документ, который совмещает в себе корректировочный счет-фактуру и документ об изменении стоимости отгруженных товаров (выполненных работ, оказанных услуг). 
УКД может быть выставлен: 

1. на УПД (УПД — это универсальный передаточный документ). 

2. На предыдущий УКД, если требуется повторная корректировка. 

ВНИМАНИЕ! Если на УПД уже был выполнен УКД, то данный УПД более недоступен для повторной корректировки. В таком  случае УКД выполняется на ранее выполненный УКД

3. На Счет-фактуру. 

ВНИМАНИЕ!!! Технически, выставление УКД на счёт-фактуру возможен, но необходимо обязательное предварительное согласование  с  Вашим руководителем и Бухгалтерией + распечатка печатной формы через 1С.

Как сформировать УКД: 

Шаг 1 

В приложении МангоБиллинг необходимо открыть нужного клиента, перейти во вкладку "Инвойсы" и выбрать Cчет-фактуру на которой необходимо выполнить корректировку. 


Рисунок  72
Шаг 2 

После выбора строки в правом нижнем углу нажимаем "Создать корректировку" 


Рисунок  73
Шаг 3 

Выбираем строчку для корректировки. 
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Рисунок  74
Двойной клик мышкой по строчке 

Шаг 4 

Откроется вкладка "Детализация". Выбираем "счет-продукт" и корректируем сумму как указано на скриншоте 


Рисунок  75
Нажимаем "ОК" 

Шаг 5 

Видим, что сумма скорректировалась. Нажимаем "Сохранить" 


Рисунок  76
Шаг 6 

Создался новый инвойс и в столбце "Корректируемый инвойс" мы видим ID того инвойса, который был откорректирован. 


Рисунок  77
Шаг 7 

Теперь если зайти во вкладку "Списания" (Клиент - Счета - Списания) мы увидим автоматически созданное списание на 4 копейки. 


Рисунок  78
Шаг 8 

Возвращаемся во вкладку "Инвойсы" 
Кликаем дважды по нашему сформированному инвойсу. 



Рисунок  79
Нажимаем "Просмотр". Можем убедиться что корректировки внесены. 



Рисунок  80


Рисунок  81
Закрываем вкладку. 

Шаг 9 

Нажимаем "Печать" 


Рисунок  82
Направляем клиенту УКД в завсимости от того, как обычно он получает документы (ЭДО, почта, печатная форма) 
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Рисунок  83
Рассмотрим ситуацию, когда у клиента два продукта (например ВАТС и Коллтрекинг) и счета выставляются в привязке по одному договору к ВАТС. 
Если нужна корректировка и на ВАТС и на Коллтрекинг, в таком случае списания необходимо выполнить в ручную на каждый продукт в отдельности. 

Первичная процедура аналогична (См. шаг 1 и 2 выше) 

Шаг 1 (2) 
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Рисунок  84
Выбираем необходимый счет/продукт, услугу, корректируем сумму (пример на скриншоте) 



Рисунок  85
Нажимаем "Ок". 

Далее, ВНИМАНИЕ! Ставим галочку "Не создавать списание". 



Рисунок  86
Нажимаем "Сохранить" 

Шаг 2 (2) 

Заходим в "Списания" (Клиент - Счет - Списания) и нажимаем "Создать" 


Рисунок  87
Создаем первое списание: 

У нас корректировка на минус 10 рублей. Представим, что минус 5 рублей для ВАТС и минус столько же для Коллтрекинга. Если корректировка плюсовая, то соответственно без минуса. 

Смотрим на скриншот ниже: Обязательно выбираем продукт (ВАТС) Указываем сумму/ Услугу. Тип операции подтянется автоматически. Менять его не нужно! 



Рисунок  88
Нажимаем "Ок" 

Создаем второе списание: 

Так как у нас корректировка на минус 10 рублей, минус 5 рублей ушло на ВАТС и на такую же сумму нужно скорректировать Коллтрекинг. 

Оставляем параметры, но обязательно выбираем продукт "Коллтрекинг" 



Рисунок  89
Нажимаем "Ок" 

Готово! У нас два списания по разным продуктам: 



Рисунок  90
Шаг 3 (2) 

Теперь двойной клик на первое списание для того, чтобы его открыть или становимся на списание и нажимаем "Изменить" 
Теперь необходимо привязать списание к счету-фактуре: 



Рисунок  91
Выбираем клиента, счет, строчку с корректировкой и нажимаем "Ок" 



Рисунок  92
Шаг 4 (2) 

Аналогично Шагу 3 (2) связываем второе списание. 
Теперь можем проверить списания. В колонке "Счет/фактура №" мы видим номер. Всё связалось успешно. 



Рисунок  93
Далее выполняем печать/ отправку (см. ШАГ 8 и ШАГ 9) 

Если необходимо изменить сумму в УКД, который ещё не был отправлен клиенту, то корректировку осуществляем на этом же корректировочном инвойсе: 



Рисунок  94
Если УКД уже был отправлен клиенту - корректировки не вносим, ждем пока клиент обратится снова. 

Так же, если УКД был создан ошибочно, и ещё не был отправлен клиенту, то его можно удалить: 



Рисунок  95
Списания при этом удалятся автоматически. 

3.3 Проверка действий из CRM в биллинге

Актуальные данные по клиенту, персоне теперь можно найти не только в Биллинге и частично в Личном кабинете, но и в BPM. Это существенно сэкономит время и поможет оперативнее найти необходимую информацию сразу в CRM BPM, не заходя в другие источники. 
1. Поиск клиента/персоны 

В Биллинге мы можем производить поиск по конкретным данным, выбрав конкретный параметр: ИНН/ФИО/Название организации/Номер Лицевого Счёта и прочее. 
Подробнее: РП. Часть 1 «Работа со счетами клиентов: B2C, В2В» 



Рисунок  96
В BPM мы можем найти клиента/персону по любому параметру из любой вкладки, не выставляя предварительно фильтр, в поиске выйдут все упоминания того, что вы указали в строке поиска: 



Рисунок  97
Затем можно выбрать конкретный пункт, например "Лицевой счет" или иное 



Рисунок  98
2. Узнать актуальный баланс 

В Биллинге: вкладка "Счета" 
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Рисунок  99
В BPM: 

Находясь на нужном контрагенте и Лицевом счёте выбираем вкладку "Основная информация" и нажимаем кнопку "ОБНОВИТЬ" 

Теперь мы видим актуальный баланс клиента на данный момент. 



Рисунок  100
3. Узнать статус счёта 

В Биллинге: вкладка "Счета" 


Рисунок  101
В BPM: 

Находясь на нужном контрагенте и Лицевом счёте мы видим данную информацию. Важно не забыть нажать "ОБНОВИТЬ", так как автоматическое обновление происходит только когда у клиента что-то меняется в биллинге, например изменяется статус Лицевого счета. 

На скриншоте мы видим Статус, дату и время последнего обновления. 



Рисунок  102
Как узнать, кто является ответственным менеджером на клиенте 

В Биллинге: 


Рисунок  103
В BPM: 



Рисунок  104
5. Узнать дополнительные параметры, которые ранее можно было найти только в Биллинге: 

Находясь на вкладке конкретного ЛС в разделе "Основная информация", не забыв предварительно обновить информацию, нажав "ОБНОВИТЬ" 
1.Режим оплаты (Предоплатный/пофактовый клиент) 

2.Критическая величина остатка 

3. Кредитный лимит 

4. Дата и причина последней блокировки 

5. Данные по задолжностям и авансам 

6. Информация по трафику и списаниям 

7. Продукты на текущем Лицевом Счёте 



Рисунок  105
6. Узнать расходы по трафику и списания 

В Биллинге: Счета, далее необходимый счёт, далее "Списания" или "Трафик по месяцам" 
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Рисунок  106
В BPM: Перейти во вкладку "Расходы по трафику и списания" далее "Списания", нажать "Обновить" 



Рисунок  107
Оставаясь в этой же вкладке, ниже под списаниями мы можем найти следующий раздел " Расходы по трафику" 

Пользуйтесь оранжевой стрелочкой "вверх/вниз" чтобы раскрыть или свернуть нужный раздел
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7. Скидки 

В Биллинге: вкладка "Счета" далее "Скидки" 


Рисунок  109
В BPM: Оставаясь всё на той же вкладке, ниже мы видим раздел "Скидки", если скидок у клиента нет - раздел будет пустой. 
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3.4 Номера с нецелевыми звонками

3.4.1 Номера с нецелевыми звонками или так называемый "Отстойник" номеров.
После расторжения договора о предоставлении услуг связи с клиентом, номер практически всегда должен открепляться и направляться в "Отстойник" до наступления момента, когда 30 дней подряд на этот номер не будет поступать звонков. Формально этот момент может произойти хоть завтра, если до этого дня на номер не было звонков, либо через неопределенное количество времени. Например, номер 74956460403 «в архиве» с 2010 года, но на него до сих пор звонят практически каждый день. 
В течении этого времени ведется мониторинг звонков/вызовов на данный номер (так же можете встретить аббревиатуру НЦВ - НеЦелевые вызовы). С помощью специального алгоритма система определяет количество вызовов на данный номер и если происходит так, что звонков на данный номер нет, номер из "Отстойника" уходит в "Свободные", а значит он снова чист и доступен для продажи. 

Если после продажи номера клиенту на него поступают нецелевые (для нынешнего владельца) звонки: 

Так как ранее данный номер был в пользовании другого клиента, и скорее всего, номер был раскручен в рекламе, распространен на визитках, а значит так или иначе люди знают этот номер и продолжают на него звонить, а там уже совсем иная организация. Другой случай, когда номер был переведен в нашу номерную ёмкость от другого провайдера, который заявил, что номер "чистый", а по факту данный номер был ранее в пользовании. Клиент Манго вынужден отвечать на эти звонки и платить за трафик, поэтому он обращается в нашу компанию для замены номера. Для Манго это проблема, т.к. тратится время на обработку таких обращений, согласование замены номера и т.д 

Так же рассмотрим несколько кейсов: 

Кейс 1. Струдник Манго берет "не отлежавшийся" номер из статуса "Архив" и назначает его клиенту, при этом (не) собирая с Клиента подтверждение, что он готов получать нецелевые звонки. Клиент не оплачивает номер в установленный срок либо отказывается от покупки. Менеджеры ничего с такими номерами не делают, и через 8 рабочих дней отработает ночная процедура, которая переводит абонента из статуса "Новый" в статус "Закрыт" и, соответственно, номер DID из статуса "Зарезервирован" в статус "Свободен". И этот же номер может купить другой клиент. 

Кейс 2. Номер был "В работе" на Клиенте (и номер DID, и Абонент имели статус "В работе"), потом по каким-то причинам Клиент хочет отказаться от номера и обращается в Манго. Сотрудник Манго переводит абонента в статус "Закрыт", номер DID переходит в статус "Свободен" и становится доступным для продажи (через "отстойник" номер не проводится). После этого продавец продает этот номер другому Клиенту, и на этот номер поступают нецелевые звонки. 

Кейс 3. Несмотря на риск получить номер с такими нецелевыми звонками, иногда потенциальные или действующие клиенты нашей компани наоборот хотят купить именно конкретный номер телефона. Причин может быть множество: ранее данным номером владела раскрученная компания по продаже сантехники, по каким-либо причинам они от номера отказались, а их конкуренты, узнав об этом, хотят купить данный номер чтобы этими самыми нецелевыми звонками увеличить свою клиентскую базу. Или же, это просто очень красивый и запоминающийся номер, перекликающийся цифрами с атрибутами компании. Например "Восток 200" очень хочет перекликающийся с названием номер "8(495) 200-0-200". Узнав на сайте Россвязи принадлежность номера к оператору связи, клиент обращается за покупкой номера. 

3.4.2 Как осуществлять проверку номеров с НЦВ в Биллинге:
У нас есть клиент, который хочет купить конкретный номер, например 74951201031. Он повзвонил на него и выяснил что по номеру нет ответа, а возможно он никому не продан в пользование. На сайте ФАС (Федеральное агенство связи) он установил, что данный номер пренадлежит нам. Менеджеру необходимо проверить доступен ли данный номер для продажи. 
Шаг 1 

Из меню: "Коммутация" - "Номера DID" 
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Шаг 2 

Следуем шагам на скриншоте: 
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1. Только "Свободен" 

2. Вводим искомый номер 

3."Доступен для продажи" 

Теперь внимательно рассмотрим признак "Доступен для продажи"' 

Данный фильтр состоит из трех основных критериев: 

1. Доступен для продажи: Да (зависит от НЦВ) 

2. Доступен для продажи: Да, принудительно 

3. Нет 

3.4.3 Как отфильтровать номера которые точно можно продавать?
Для Вашего удобства признаки разделены по цветам. Зеленым цветом выделены признаки, которые указывают на то,что номер доступен для продажи. Красным - недоступен. 
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ВНИМАНИЕ! ВАЖНО! Чтобы определить, возможно ли продать данный номер, необходимо выбрать все признаки которые подсвечены зеленым цветом, как показано на скриншоте выше. Если при данной фильтрации номер отобразился, значит его можно продавать.

Теперь рассмотрим все признаки: 

1. Нет данных - Для данного номера с момента последнего перехода "в архив" или его добавления в номерную емкость не производился сбор статистики по НЦВ. Сбор статистики считается произведенным, если в таблице со статистикой по НЦВ есть записи за требуемую дату по любым номерам. 

2. Недостаточно данных - С момента сбора первой статистики по НЦВ для данного номера прошло меньше дней, чем указано в группе настроек "Срок отлежки номеров". Сейчас это 30 дней. Если дней прошло больше (или столько, сколько указано в настройке), то номер должен относиться либо к "Есть НЦВ", либо к "Нет НЦВ". 

3. Есть НЦВ - С момента сбора первой статистики по НЦВ для данного номера прошло больше (или столько, сколько указано в настройке) дней, чем указано в группе настроек "Срок отлежки номеров" (сейчас это 30 дней). Есть хотя бы один нецелевой вызов за период "<Текущая дата> минус <группа настроек "Срок отлежки номеров">" 

4. Нет НЦВ - С момента сбора первой статистики по НЦВ для данного номера прошло больше (или столько, сколько указано в настройке) дней, чем указано в группе настроек "Срок отлежки номеров". Сейчас это 30 дней. Нет ни одного нецелевого вызова за период "<Текущая дата> минус <группа настроек "Срок отлежки номеров">" 

5. Не учитывать НЦВ - Данное значение применяется только к FMTN-номерам и номерам, привязанным к месту оказания услуг "Агентские номера". 

Что делать, если номер при данной фильтрации не отобразился, но клиенту он требуется в любом случае? 

Шаг 1 

Выставляем следующие фильтры в окне "Доступен для продажи" (те, что выделены на скриншоте красным цветом, для Вашего удобства) 
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Шаг 2 

Снова нажимаем "Найти" и если в этот раз номер найден, мы точно знаем, что по определенным причинам данный номер не доступен дня продажи, но клиент хочет именно его. Дальнейшим шагом нужно определиться с причинами. 
Шаг 3 

3.4.4 Статистика по нецелевым звонкам
Встаем на искомый номер и нажимаем "Изменить" 
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Шаг 4 

В открывшейся вкладке выбираем "Статистика по нецелевым звонкам". В статистике по нецелевым звонкам можно увидеть количество уникальных номеров, с которых звонили на данный номер. 
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Внимание! Далее необходимо провести процедуру согласования и вывода номера в продажу. 

Для сотрудников ДП и ДКО данная процедура отличается:

Для сотрудника Департамента Продаж: 

- Если звонков с уникальных номеров менее 6, то продавец пишет письмо на группу «Ассистенты», с просьбой вывести номер в продажу. 

- Если звонков 6 и более, то продавец пишет письмо клиенту, с указанием количества нецелевых звонков и с просьбой согласовать выбранный номер. При получении согласования данное письмо необходимо переслать на группу «Ассистенты». 

Для сотрудника Департамента Клиентского Обслуживания: 

- Если звонков с уникальных номеров менее 6, то сотрудник пишет письмо своему непосредственному руководителю и обязательно ставит в копию Алексея Туманова, с просьбой вывести номер в продажу. 

- Если звонков 6 и более, то сотрудник пишет письмо клиенту, с указанием количества нецелевых звонков и с просьбой согласовать выбранный номер. При получении согласования данное письмо необходимо переслать непосредственному руководителю. 

Шаг. 5 

Если на номере нет нецелевых звонков, но он недоступен для продажи:
Вероятно, номер недоступен по причине отсутствия данных или их нехватки. 
Сотруднику Департамента Продаж: необходимо написать письмо на группу "Ассистенты". 

Важно! Ассистенты не выводят в продажу недоступные номера, где провайдер отличен от «Манго Телеком (реализация ПО ВАТС)». 

Для этого необходимо письмо адресовать А. Воронкину или заменяющему его сотруднику.

Сотруднику Департамента Клиентского обслуживания: необходимо написать письмо своему непосредственному руководителю, поставив в копию А. Туманова. 

Шаг 6. 

После того, как всё выше изложенное принято во внимание и соблюдено, и номер переведен в "Да, принудительно", в течении минуты он будет доступен для продажи и его возможно прикреплять на продукт. 
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3.4.5 Выгрузка номеров по определенным критериям:
Если необходимо выполнить поиск номера по определенным параметрам. Например: найти доступные для продажи номера Москвы где есть сочетание %555%. Выгрузить в файл и отправить клиенту для выбора: 
Смотрим выделенную фильтрацию на скриншоте ниже. В окошке "Показывать" рекомендовано выставлять не более 5000, чтобы не создавать нагрузку на базу. Не рекомендуется оставлять этот параметр пустым!! 
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Внимание! Если вы осуществляете поиск не одного конкретного номера, а вам необходимо найти пул номеров по определенным параметрам,чтобы выгрузить и отправить клиенту для выбора,  обязательно пользуйтесь фильтром Доступности для продажи (все, помеченные зеленым цветом признаки). Если вы выполните выгрузку без учета данного фильтра (например все "Свободные", это создаст очень большую нагрузку на базу данных и может привести к неполадкам в работе системы Биллинга.

3.4.6 Прикрепление номера на продукт:
Вкладка в верхнем меню "Абонент" - "Содать" - "Создать абонента" 
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В открывшейся форме выбираем DID: 
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3.5 Пофактовые клиенты

Классификация клиентов по виду оплаты: 
-Пофактовые (Те, которые оплачивают услуги по факту их предоставления) 

-Предоплатные (Вносят заранее установленную сумму перед началом предоставления услуг и следовательно, денежные затраты на связь идут из этой суммы) 

Счет на оплату - один из типов Инвойса. Используется для предоплатных клиентов как счет на предоплату, для пофактовых выставляется совместно с счет-фактурой. 

Пофактовых клиентов в компании на порядок меньше, как правило это крупные клиенты. 

В данном разделе рассмотрим самые часто задаваемые вопросы, касающиеся пофактовых клиентов. 

3.5.1. Почему может не возобновиться кредит ?
Ответ: Отсутствие реальных платежей. Обратите внимание, что именно платежей, а не пополнений. 
Данные вкладки в биллинге находятся рядом. 

В отпличии от пополнений, которые по факту являются виртуальными суммами, платежи - это реальные деньги, которые поступили от клиента. 



Рисунок  122
3.5.2. Что означает «закрытие кредита должнику»?
Ответ: Это "списание" задолженности по ЛС на сумму кредитного лимита + фактическая задолженность по ЛС. 
По состоянию на последний день месяца, клиент должен внести оплату за предыдущий месяц. 

Пример: сегодня 30 августа. 30 августа клиент внес оплату 2000 руб за предыдущий месяц (июль). В ночь на 31 августа (последний день месяца) система производит проверку оплаты. Если оплата не внесена, создается минусовое пополнение на данную сумму (2000 руб) с описанием "Закрытие кредита должнику". (см. сриншот ниже). Если оплата произведена, клиенту возобновляется кредитный лимит. 
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3.5.3. Если в течение месяца клиента дополнительно вручную пополняли , что будет в конце месяца ? Какую сумму необходимо будет внести для оплаты – с учетом ручного пополнения или без?
Ответ: Долг клиента определяется разницей платежей и реализации. Если ручные пополнения не будут подкреплены реальными платежами, то блокировка будет. Сумму (платеж) нужно внести без учета ручного пополнения. 
3.5.4. Если у клиента была переплата (оплатил больше суммы по счетам)
Ответ: Переплата, как и задолженность будет учтена и отображена в счете на оплату. Соответственно, учитывается при оплате по данному счету 
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3.5.5. Если оплата за месяц меньше, чем сумма по счетам за месяц , но сумма отличается например всего на 2 рубля. Что будет тогда?
Ответ: Произойдет блокировка 
3.5.6. В счетах на оплату (если клиент должен/переплатил) – сумма переплаты/долга указывается без НДС ,как это объяснить клиенту?
Ответ: В сумме переплаты/долга учитываются вместе различные услуги и трафик, т.е. реализация с/без НДС смешана в одной строке. 
По данному пункту будет произведена доработка. 

3.5.7. Если клиент переплатил до этого , за текущий месяц необходимо о оплатить сумму по выставленным счетам или за минусом суммы переплаты?
Ответ: Оплачивать нужно всю сумму по счетам 
3.5.8. Если клиент работал по предоплате , хочет перейти на пофакт.
• Когда лучше это сделать? 
Ответ: Переводить можно в любой день. Для автоматического пополнения кредитного лимита его нужно указать в ЛС в последний день месяца. 

• Если перевод - это последнее число месяца , какую сумму оплачивать ,чтобы в ночь клиент не заблокировался? 

Ответ: Если перевод - это последнее число месяца, то ЛС не заблокируется. Т.е. если в последнее число месяца ЛС перевести на пофакт, то блокировки не будет. 

• Если перевод на пофакт , например ,сегодня, 14 числа + клиента пополнили на сумму кредитного лимита. До какого числа им нужно оплатить и какую сумму? 

Ответ: Если перевод на пофакт , например ,сегодня, 14 числа, то до последнего числа месяца нужно оплатить все счета. 

3.6 Ликвидированные клиенты

3.6.1. Ликвидированные клиенты. Описание
Действующие Клиенты компании Манго Телеком продолжают пользоваться услугами после ликвидации Юридического Лица (или утери/замены паспорта в случае Физического Лица), не проходя процедуру переоформления (не предоставляя актуальные данные нового паспорта в случае ФЛ). Оплата Клиентом-ЮЛ в таком случае, происходит с персональной банковской карты. 
Для нашей компании это создает следующие проблемы: 

1. Юридические: 

1.1.Компания не вправе обслуживать ликвидированное ЮЛ в соответствии с ГК РФ ст. 49 п.3, ст. 419 

1.2 Компания выгружает в СОРМ недействительные данные по паспортам ФЛ, получает замечания к устранению от ФСБ 

2. Риск возникновения невозвратной ДЗ (т.к. с ликвидированного ЮЛ потом не взыскать эту задолженность) 

3.6.2. По каким критериям клиент попадает в число ликвидированных?
1. Статус юридического лица/ИП - Недействующий, Действующий, Реорганизация, В стадии Банкротства, В стадии Ликвидации 
2. Дата прекращения деятельности 

3.6.3. Как происходит уведомление клиента?
На основании данных пункта 2 (выше) происходит автоматическое уведомление клиента, о необходимости переоформления. Письмо приходит на контактный e-mail указанный в биллинге 


Рисунок  125
3.6.4. Где находится отчет в Биллинге и как с ним работать?
Открываем "Статистика" далее "Уведомления ликвидированным клиентам" 


Рисунок  126
В открывшемся окне применяем необходимые фильтры и заполняем поля, согласно требуемому кейсу. 

Внимание! Обязательно заполнять поле "Дата ликвидации". Оно имеет связку с полем "Дата первого уведомления". Если "Дата первого уведомления" будет выставлена, а "Дата ликвидации" нет, выгрузка будет пустая.



Рисунок  127
Затем, полученный список клиентов можно скачать отчетом, для этого правой клавишей мыши на любое поле и "Экспорт в Excel" 



Рисунок  128
Далее, если из выгруженного списка встать на любого клиента и нажать наверху "История уведомлений" 



Рисунок  129
В открывшемся окне (менеджер уведомлений) будут отображены все уведомления клиенту. Если выбрать требуемый тип уведомления (например, как показано на скриншоте), можно отфильтровать только уведомления о ликвидации 



Рисунок  130
3.6.5 Если необходимо исключить клиента из рассылки
Исключить клиента из рассылки можно двумя способами. 
1. Из списка клиентов "уведомления ликвидированным клиентам" встаем на нужного клиента, скроллим мышкой вправо в самый конец отчета. Двойной клик по полю "Исключен из рассылки" и "Комментарий". 

Внимание! Поле "Исключен из рассылки" примет только слова "Да" или "Нет". Иные слова типа "ликвидирован немножко:)" просто не применятся и в поле будет то значение, которое было ранее.
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Рисунок  131
2. Открываем нужного клиента в Биллинге по ЛС и переходим во владку "Дополнительно". Ставим галочку "Исключен из рассылки", проставляем комментарий. Не забываем "Применить" 



Рисунок  132
3.6.6 Где посмотреть информацию о ликвидации на конкретном клиенте?
Открываем клиента в Биллинге, переходим во вкладку "Описание". Справа, под контактной информацией будет статус и дата. 
Так же активна кнопка "История уведомлений", которая перенаправит вас в отчет "Уведомления ликвидированным клиентам" (См. Шаг 4) 



Рисунок  133
3.7 Отложенная активация

С 09.09.2020 для клиентов доступна отложенная активация. 

Ранее, ситуация выглядела следующим образом: 

Клиент купил телефонию и оборудование, но начнет пользоваться, когда мы ему доставим оборудование. Клиент вносит деньги и акцептует оферты до того, как реально начнет пользоваться телефонией. Сейчас при этом автоматически активируется продукт, идут списания и т.д., Клиент пока не пользуется телефонией. Доставка и настройка это несколько дней. Потом Клиент жалуется, что были списания за нерабочее время (до установки оборудования), требует отмены этих списаний. 

Продавец через директора ДП согласует сторнирование списаний (делает ГРДО). Это трудозатраты и негатив от Клиента. 

Теперь при заполнении онлайн-анкеты можно выставить желаемую дату активации. 

1. Выставляется галочка "Показывать даты отложенной активации для продуктов" 



Рисунок  134
2. Далее, обратите внимание, для каждого продукта возможно выставить индивидуальную дату активации. 



Рисунок  135
После того, как заполненная онлайн-анкета через сотрудников ГРДО передается в биллинг, вместе со всеми параметрами туда же передаются даты отложенной активации. В указанные даты продукт(ы) активируются, при наличии средств на счете. Если средств на счете не хватает, клиент получит автоматическое письмо об этом на свой контактый e-mail. 

Где посмотреть в Биллинге: 

В Биллинге, находясь на определенном продукте (кликаем дважды мышкой), видим новое поле "Дата плановой активации" 



Рисунок  136
Поле "Дата плановой активации"  доступно для редактирования только на продукте в статусе "Новый"

 Если по какой-то причине, клиент оформлялся не через онлайн-анкету, данное поле возможно отредактировать в ручную, при условии,  что выставляемая дата не может быть сегодняшним числом или любой прошлой датой.



Рисунок  137
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