
SCENARIUSZ 3 

„Od pracowni do odbiorcy” 

Moduł: organizacja pracy, marketing i sprzedaż 

Adresaci: uczniowie zaawansowani + mentoring (2 osoby) 

Czas trwania: 2 dni (12 h) 

Cel główny: zrozumienie procesu od wytworzenia przedmiotu do jego prezentacji i 

sprzedaży. 

Rezultat: 1 gotowy produkt + opis + publikacja online. 

 

1. Organizacja pracy w pracowni (2 h)  

Moduł poświęcony jest świadomemu planowaniu procesu produkcji ceramicznej. Uczestnicy 

uczą się tworzyć realny harmonogram pracy – od przygotowania masy po etap 

wykończenia. Omawiany jest podział zadań w małym zespole oraz odpowiedzialność za 

poszczególne etapy procesu. W części praktycznej uczestnicy pracują z walcarką i prasą do 

przerabiania gliny, doskonaląc umiejętność bezpiecznej i efektywnej obsługi urządzeń. 

Celem jest uporządkowanie pracy w pracowni i zwiększenie jej wydajności bez utraty 

jakości. 

 

• Harmonogram produkcji. 

• Podział zadań. 

• Obsługa maszyn: walcarka, prasa do gliny. 

 

2. Kalkulacja i planowanie serii (2 h)  

Zadanie wprowadza uczestników w podstawy ekonomiki rzemiosła. Analizowane są koszty 

materiałów, zużycie surowca, czas pracy oraz realna opłacalność produkcji. Uczestnicy uczą 

się planować minimalną serię produkcyjną – tak, aby zachować spójność estetyczną i 

jednocześnie zapewnić rentowność. Ćwiczenie pokazuje, że decyzje formalne i 

technologiczne mają bezpośredni wpływ na cenę oraz dostępność produktu. 

 

• Koszt materiału. 

• Czas pracy. 

• Minimalna seria produkcyjna. 

 

 

 



3. Szkliwienie jako decyzja estetyczna i rynkowa (3 h)  

W tej części szkliwienie traktowane jest nie tylko jako etap technologiczny, lecz także jako 

świadoma decyzja estetyczna i komunikacyjna. Uczestnicy pracują na próbnikach szkliw, 

analizując efekty kolorystyczne, powtarzalność i kompatybilność z formą. Omawiana jest 

spójność kolekcji oraz kontrola jakości przed wypałem i po nim. Celem jest zrozumienie, że 

wykończenie naczynia wpływa na jego funkcję, odbiór i pozycjonowanie rynkowe. 

 

• Spójność kolekcji. 

• Próbniki szkliw. 

• Kontrola jakości. 

 

4. Obsługa stacjonarnego sklepiku (2 h)  

Zadanie dotyczy praktycznych aspektów sprzedaży wyrobów ceramicznych w przestrzeni 

pracowni. Uczestnicy zapoznają się z zasadami ewidencji produktów, oznaczania cen oraz 

dbałości o ekspozycję. Ćwiczone są podstawy komunikacji z klientem oraz 

odpowiedzialność za sposób prezentacji prac. Moduł wzmacnia poczucie sprawczości i 

pokazuje, że sprzedaż jest naturalnym elementem procesu twórczego. 

 

• Ewidencja produktów. 

• Kontakt z klientem. 

• Odpowiedzialność za prezentację. 

 

5. Podstawy marketingu w sieci (3 h)  

Ostatnia część obejmuje dokumentację i publikację gotowego produktu. Uczestnicy 

wykonują fotografie wyrobów, uczą się komponowania prostego kadru i światła dziennego. 

Tworzą krótki opis obejmujący funkcję przedmiotu, materiał oraz proces wykonania. 

Materiały zostają opublikowane w mediach społecznościowych i zarchiwizowane w chmurze. 

Celem jest rozwój kompetencji cyfrowych oraz budowanie świadomej obecności online. 

 

• Zdjęcie produktu. 

• Krótki opis (funkcja, materiał, proces). 

• Publikacja w mediach społecznościowych. 

• Archiwizacja w chmurze. 


