
Mapowanie procesów w dziale sprzedaży – jeśli czegoś nie 
mierzysz, to też tego nie kontrolujesz.





Kiedy staje się oczywiste, że cele nie mogą zostać 

osiągnięte, nie dostosowuj celów, dostosuj 

działania. 

[Konfucjusz 551 p.n.e. – 479 p.n.e.]



Zarządzanie procesowe jest całością ciągłych i 

usystematyzowanych działań dotyczących 

planowania i monitorowania wykonania danego 

procesu (np. procesu sprzedaży) tak, aby w pełni 

zrealizować jego cele  
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Mapowanie procesu jest koniecznością gdy:
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Przykład zmapowanego procesu sprzedaży


























