
Manual de uso do Ploomes – TEB 

 

1) Objetivo principal da ferramenta: Criar e gerir oportunidades de venda. 

2) Visão Geral: É possível cadastrar leads, prospects e clientes, dos quais se pode 
criar oportunidades dentro de um funil de vendas. 
Dentro do processo é possível avançar de etapas a depender do cenário, criar uma 
proposta comercial personalizada e, a depender dos alinhamentos com o cliente, 
também é possível desqualificar ou perder a oportunidade caso a negociação não 
tenha potencial para conversão. Já no final do processo, é necessário convertê-la ou 
ganhá-la. 
 
3) Modo de Operação: A partir de um “login” inicial o operador poderá, dentro da sua 
hierarquia funcional, criar novos clientes, criar novas oportunidades, criar propostas, 
negociar, gerar pedidos de compras a partir das propostas negociadas, e seguir a 
jornada da venda no painel de oportunidades. 
 
3.1) Ao entrar no sistema o operador deve pesquisar pelo no nome, cpf ou cnpj para 
confrontar se o cliente já está na base de dados: 

    

3.2) Caso o cliente não seja encontrado na base de dados, o operador deverá partir 
para criar um novo cliente (pessoa física ou pessoa jurídica): 
 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 



3.3) Ao escolher um dos tipos abrirá um pop-up para preencher os dados conforme 
a figura abaixo: 

 

3.4) Após criar o cliente o operador deverá buscar a aba de Oportunidades: 

 



3.5) Na tela de oportunidades deverá criar uma nova proposta através do caminho: 

 

3.6) Ao clicar em Nova solicitação de proposta irá abrir uma tela com dados a serem 
preenchidos: 

 

3.7) O próximo passo será gerar a proposta comercial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3.8) Ao gerar a proposta com os dados comerciais o operador terá gerado o 
documento proposta comercial a ser enviada para o e-mail do cliente: 

 


