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LOGIN E SENHA

ACESSE: portal.uatt.com.br

Após inserir o login e a senha na página inicial do 
Portal Corporativo Uatt?, no menu superior vá em 
SUPERVISÃO > COCKPIT.

Identi�que-se selecionando seu nome na 
opção Representante (A e sempre deixe 
selecionada a opção Multimarca      .
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EVOLUÇÃO MENSAL
DO FATURAMENTO

Na primeira aba EVOLUÇÃO MENSAL DO 
FATURAMENTO   , descendo a barra de 
rolagem abaixo, você verá sua meta mês a 
mês: o realizado até o dia anterior e o quanto 
falta para chegar em seu número; 02
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SUA META

REALIZADO



EVOLUÇÃO MENSAL
DO FATURAMENTO

O Resultado Acumulado     refere-se ao ano 
inteiro de trabalho. 02D
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POTENCIAL
DAS CIDADES

Na aba POTENCIAL DAS CIDADES (E), estão 
listadas as principais “Regiões” da sua 
área.

Se você observar, existem setas  D  ao lado. 
Clicando nelas, você verá as cidades que 
compõe estas regiões e qual o potencial de 
consumo de cada uma delas. O potencial de 
consumo destas cidades é feito com base num 

03
cálculo com indicadores o�ciais do IBGE e que 
nossa área de Gestão entende que possuem 
aquele potencial para consumir nossos 
produtos. Nas que aparecem, é importante você 
sempre abrir PDVs, pois elas compõem a sua 
meta global. 

Ou seja, abrindo PDVs nestas cidades, você 
alcançará facilmente sua meta. 
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CLIENTES
POR REGIÃO

04
Na aba CLIENTES POR REGIÃO (G) , aparecem as cidades 
que você já possui clientes. Estes podem ser: Não Ativo, 
que estão com compras realizadas há mais de 30 dias; 
Inativos, que não compram há 60 dias ou Ativos, que 
compraram em menos de 30 dias.

Clicando na seta delas, você consegue ver um a um destes 
clientes nesta cidade. Além disto, você vê mês a mês o quanto 
ele comprou conosco. Dessa forma, você pode entender o 
Ticket Médio (TM) dele, recorrência de compra, etc.
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CATEGORIA
DE PRODUTOS
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Na aba CATEGORIA DE PRODUTOS    )  traz, dentro daquela sua 
carteira de clientes, qual o Faturamento dele (FAT); quantos 
produtos ele comprou (em unidades) e quantos SKU’s ele comprou 
(SKU = tipo de produto escolhido).

Esta aba é mais técnica e serve para analisar o mix que seu cliente 
costuma comprar. Você pode, com base nisso, indicar promoções 
ou lançamentos dessas categorias, servindo de argumento para 
um contato com esse lojista.
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RANKING
POR REGIÃO
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I

Nesta aba, RANKING POR REGIÃO    
(I  , você tem um panorama geral 
das suas regiões de atendimento.

Serve, também, para você analisar 
seus indicadores gerais de 
atendimento, onde está concentrado 
seu faturamento, proporcionando 
informações de onde você pode 
concentrar seus esforços.
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ANÁLISE
DE CARTEIRA
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Aqui está sua “Mina de Ouro”! Na aba, ANÁLISE DE CARTEIRA (J) 
você consegue ver toda a sua carteira de clientes. Quando ele 
comprou pela última vez; situação de compra; boletos a vencer; 
boletos vencidos, que impacta na sua liquidez; faturamento por 
período. Este panorama é geral e você consegue saber como 
eles estão, inclusive para propor novas compras.

Ao clicar no nome de cada coluna      , ele reordena os valores do 
maior para o menor ou em ordem alfabética. Isso pode ser usado 
para avaliar quais são os clientes que mais compram da carteira de 
maneira prática ou quais são os maiores inadimplentes.
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DADOS
CADASTRAIS
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Na aba, DADOS CADASTRAIS DOS CLIENTES (L) , estão 
os dados gerais dos clientes: endereço, e-mail, 
telefone, razão social, contato.

Caso você entre em contato e perceba que mudou algum 
dado, ou até que o cliente deixou de existir, avise sempre 
a ADM da sua região para alterar estes dados em 
nosso SAP e Portal Corporativo.
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ANEXOS

09
É muito importante que você sempre consulte essa aba. Em, ANEXOS     , são colocados 
todos os faturamentos e as suas comissões para você ter controle.
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OUTROS -
CONSULTA PN
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Para pesquisar sobre o seu cliente, vá em PARCEIROS NEG > CONSULTA PN. Coloque o 
nome fantasia ou razão social no campo Pesquisar (M), para encontrar o cliente. Ao clicar no ícone 
laranja      , abrirá uma nova janela contendo um raio-x dele.

ATENÇÃO PARA A SITUAÇÃO FINANCEIRA. Na nova janela que abriu, você consegue ver com 
clareza quem está com débitos e duplicatas vencidas, por exemplo. Então, antes de vender você 
já sabe quem está com situação �nanceira em aberto e que vai impactar na venda. Veri�que qual o 
problema antes de fazer um pedido - se ele atrasou, se ele não recebeu boleto - para negociarmos 
a regularização e depois sugerirmos a venda, combinado?
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OUTROS -
RASTREAMENTO

PV EM TODOS
OS NÍVEIS
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Acessando VENDAS > RASTREAMENTO PV > TODOS OS NÍVEIS, você vê como estão 
os seus pedidos, por exemplo, depois de liberados os carrinhos. 
Para acessar os regionais, você pode clicar 2x em cima de Regional (O).

No campo Pesquisar (P), você digita:
• COMERCIAL – Para  ver os pedidos que estão parados no comercial. Você pode perguntar 
à sua ADM o porque está parado e como você pode resolver para faturar;

• FINANCEIRO – Para ver pedidos que estão parados no financeiro por alguma questão: 
duplicata vencida, problemas com cadastro, situação de limite de crédito, etc;

• COLETA – Pedidos que já estão em preparação para faturamento;

• FATURAMENTO – Pedidos que estão faturados para encaminhar à transportadora.
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B2B - ACESSO LOJISTA



LOGIN E SENHA

ACESSE: uatt.com.br

No menu superior, clique em ACESSO LOJISTA (Q). 

Na página que irá abrir, insira seu login e senha (R).
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LIBERAÇÃO
DE PEDIDOS

Na sua área de lojista, você terá MEUS PEDIDOS        no menu 
superior. Clicando nessa opção, você terá acesso aos 
pedidos que o seu cliente comprou e que você precisa 
liberar. Nesta opção, você também tem oportunidade de 
complemento e oferecimento de campanha.

Na opção ao lado, MEUS CLIENTES     , você terá acesso 
aos clientes que ainda estão com pedido no carrinho. 
Nestes carrinhos, terão os pedidos feitos por eles de forma 
bem detalhada.
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MEUS PEDIDOS

Em MEUS PEDIDOS, você terá acesso aos dados 
e status do pedido do seu cliente. Para liberar ou 
acrescentar itens na compra com status pendente, 
clique no ícone em formato de carrinho      .

Na próxima página, você poderá continuar 
comprando ou �nalizar o pedido. Nesta etapa, 
também mostra a compra detalhada e você poderá 
excluir itens, se necessário, ao clicar no ícone da 
lixeira      .
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MEUS PEDIDOS

No campo Observação  , você deve incluir as 
particularidades deste pedido: forma de pagamento 
acordada com o cliente; inclusão de algum material 
eventual de ação promocional, que ele esteja participando 
ou qualquer outra informação que seja relevante para a 
ADM conhecer a respeito.

IMPORTANTE: Não envie e-mail com observação do 
pedido, insira apenas pelo Acesso Lojista, ao �nalizar a 
comprar.
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MEUS PEDIDOS

Ainda em MEUS PEDIDOS, você poderá repetir 
o último pedido do seu cliente. Para isso, no 
pedido com status Finalizado, clique no ícone (X)  
para exibir os itens que foram adicionados no 
carrinho.

Na próxima página, basta clicar em ADICIONAR 
PEDIDO AO CARRINHO     .
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MEUS CLIENTES

Em MEUS CLIENTES, você consegue observar quais 
clientes estão pensando em comprar e ainda estão 
com o pedido em aberto. Neste caso, você tem uma 
ótima oportunidade de venda, podendo elevar o valor da 
compra com oferecimento de condições especiais e 
lançamentos, por exemplo.

Para gerenciar o carrinho, você pode clicar no ícone      .
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