
国際地域学研究　第 18 号　2015 年 3 月26

はじめに

　本稿の目的は大学生が中心となって運営
している「ラオス産フェアトレードコーヒ
ーの製造販売プロジェクト」の活動経過を
紹介することを通して、本プロジェクトの
成果と課題について考察することにある。
　フェアトレード・ドリップパックプロジ
ェクト（以下、ドリプロ）と呼ばれる本プ
ロジェクトは、2011 年 5 月に筆者がフェ
アトレードに関心のある大学生に声をかけ
たことによって活動を開始した。ドリプ
ロは、毎年 12 月にメンバーの入れ替わり
があり、本稿執筆時で第 4 期目となる。こ
のドリプロの活動を通して、これまでに
約 40 名の大学生がコーヒーの生産地のひとつであるラオス南部のボーラヴェーン高原を訪れ、約
9 日間にわたるスタディツアーを経験している。この大学生のメンバーは年間を通してスタディツ
アー先となる生産協同組合から仕入れたアラビカ種ティピカという希少な豆を使って、日本で製
品開発と販売活動を行っている。
　もともとドリプロの活動は、「ドリップパック」と呼ばれる、焙煎後に粉砕したコーヒーの粉を
ペーパーフィルターのなかに 1 杯分だけ入れて、パッケージに封入した商品を販売する計画であ
った。ドリップパックは小分けにされているために通常の 200g のパッケージを購入するより、手
軽に手に取ってもらえるという利点があった。だが、販売を重ねるうちに、小分けではなくもう
少し大容量のものがほしいという消費者からの要望により、第 2 期に 200g のものも販売するよう
になり、今ではこちらの販売量の方が圧倒的に多くなった。したがって、すでに「ドリップパック」
を専門的に売るプロジェクトではなくなったが、すでに定着している名称を変更することは止め、
今でも団体名称をドリップパックプロジェクトのままにしている。
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 一方、「フェアトレード」とは、国際貿易のなかで不利益を被る、おもに発展途上国の一次産品生

産者に対して、公正な条件において取引することを目指して、産品の売り手と買い手が一定のルー

ルに従って取引する貿易パートナーシップである1。ドリプロが扱うコーヒー豆を輸入している（株）

                                                   
1フェアトレードの定義についてはFINE［2001］を参照し、筆者独自の表現にしている。 

写真1 ドリプロの商品のひとつあるドリップパック 
写真 1　ドリプロの商品のひとつあるドリップパック
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　一方、「フェアトレード」とは、国際貿易のなかで不利益を被る、おもに発展途上国の一次産品
生産者と公正な条件において取引することを目指して、産品の売り手と買い手が一定のルールに従
って取引する貿易パートナーシップである１）。ドリプロが扱うコーヒー豆を輸入している（株）オ
ルター・トレード・ジャパン（以下、ATJ）は、この意味でフェアトレードを実践する会社として
知られていることから、ドリプロの扱うコーヒーも「フェアトレードコーヒー」として位置づけら
れる２）。
　本稿の目的を達成するために使用する資料は、第 3 期のメンバーが作成した「活動紹介」のため
の冊子である［FDP2014］。これは第 3 期のメンバーが 2000 字程度でドリプロの活動内容を一般
の人たちに向けて書いた冊子であり、メンバーが自分たちの活動をどのように理解し、それをどの
ように読者にアピールしようとしているのかを把握するにはもっとも適切な資料である。本稿はこ
の資料の内容に依拠して、ドリプロの活動を紹介し、そこからメンバーが得た学びの性質について
検討する。

１.「ドリプロ」を組織化した意図

　筆者がドリプロを組織化した意図は、おもに以下の 4 つにまとめることができる。第 1 に、フェ
アトレードの現場を見ることによって、フェアトレードに関心のある大学生が「机上の空論」では
なく「地に足の着いた理解」を育むことにある。後述するように、このプロジェクトが発足する前年、
筆者はフェアトレードの普及に取り組むある大学生から、フェアトレードの現場を見たことがない
ために、自分たちの言葉にまったく説得力がないという相談を受けていた。たしかに、フェアトレ
ードに関心のある大学生の数は多くなっているという実感をもつが、そのほとんどが生産現場を知
らずに、インターネットや書籍から情報を集めて、それをオウム返しのように他者に伝えているだ
けである。したがって、発展途上国の生産者の現状について、ちょっとした質問をしても自信をも
って答えられない状況にあった。このような問題があることは、当事者である大学生自身も十分承
知しているが、フェアトレード生産者の現場を訪れる方法を知らず、解決できないままであった。
そこで、2010 年 8 月筆者の調査地であるラオスのコーヒー生産者のもとに大学生 4 名を連れて行き、
筆者が研究の一環として使ってきた家計調査票の簡易版を渡して、学生自身が通訳を通して自ら家
計調査を行うというスタディツアーを敢行した。
　一方、単に生産現場を見るだけでは、まだフェアトレードを内在的に理解できない。そのため、
筆者は輸入した生豆を使って、焙煎度合から自分で決めて、パッケージをデザインして、販売まで
行うことを通じて、学生自らが「ミニ起業」のような形で、組織をマネージメントしてみるアイデ
ィアを思いついた。生産現場の訪問だけでなく、製品の製造や販売もフェアトレードに関する「机
上の空論」から脱却する手段となると考えたのである。幸いなことに、静岡にある（株）流通サー
ビスという焙煎業者が、オリジナルパッケージによる OEM ３）商品の開発を行っており、なおかつ
ラオスコーヒーの輸入会社である ATJ の取引先であることから、筆者は製品開発に協力してもら
う打診をした。同社は、ATJ だけでなく、パルシック４）などフェアトレード関連の団体の製品を
数多く手掛けており、フェアトレードにも造詣が深いことから、強力なパートナーとなり、現在に
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至っている。学生はこの製品開発の過程を通して、自分で資金を動かしながらコーヒー販売の難し
さを体験し、空理空論の理念だけを主張するのではなく、その難しさを理解したうえでフェアトレ
ードの必要性を主張できるようになる。
　第 2 の意図は、ドリプロの活動を通して、ATJ が掲げる「民衆交易（people to people trade）」
の理念に則った活動を実現できるという点にある。民衆交易とは、「モノからコトへ、コトからモ
ノへ」というキャッチコピーに体現されるように、扱われる製品を「媒体」としてとらえ、生産者
と消費者が商品を通して単に売買の関係のみで結ばれるだけではない、両者の関係構築を目指した
取引のあり方を指す。媒体である製品は生産者が抱える問題を消費者に伝え、消費者が製品を購入
することを通じて、生産者の生活を支える。このような仕組みを民衆交易では実現しようとする。
このドリプロの試みは、まさに学生版民衆交易の実践だといえよう。後述する生産者ストーリーと
いう仕組みによって、ドリプロで扱われるコーヒーは生産者の生活を伝える媒体となり、消費者は
このコーヒーを通じて、発展途上国の「貧しさ」という遠く離れた地域の出来事との接点をもつこ
とになる。したがって、ドリプロは、ATJ の理念を実現するひとつの活動として位置づけられる
のである。
　第 3 の意図は、生産者が日本の消費者と直接会い、消費者の人となりを理解することで、生産意
欲を上げてもらうことにある。ラオスの生産者にとって、自ら生産したコーヒーの消費者と接点を
持つことは容易ではない。したがって、多くの生産者にとって、自ら生産したコーヒーがどのよう
に流通し、誰が飲んでいるのかということは関心の外にある。この結果、生産者はコーヒーの品質
に関しては、ほとんど頓着しなくなる。こういった問題を解決する一つの手段として、生産者と消
費者の交流は効果的である。同時に、このような交流の試みは、ATJ が実現しようとする民衆交
易にとっても不可欠の要素である。ドリプロメンバーが生産者の元を訪れることは、メンバーにと
っても意味のある経験になるばかりでなく、生産者にとっても意味がある。生産者は、毎年定期的
に訪れる大学生と交流することで、自分たちのコーヒーを日本で広めてくれる同志がいることを確
認し、自らの生産意欲を向上させることが期待できる。
　最後に第 4 の意図として、筆者の研究にとって欠かせない家計調査を大学生が継続的に実施して
くれることにより、経年変化を見られるという点があげられる。筆者は 2008 年と 2009 年に、同地
域で約 100 世帯にのぼる家計調査を行ったが、ドリプロのスタディツアーに参加するメンバーたち
には、グループに分かれて筆者が作った調査票の簡易版を使い、家計調査を 3 回行ってもらってい
る。これは、メンバーにとってはフェアトレードの家計への影響を知る重要な機会となるが、それ
ばかりでなく筆者はこの学生の調査結果を知ることで、家計状況がどのように変化しているのかを
把握することが可能となる。これは、筆者の研究にとっても大きな意義がある。
　このように、ドリプロの活動は参加するメンバーだけでなく、豆の輸入元である ATJ、豆の生
産者、研究に従事する筆者にとっても意味のあるものであり、こういった多様な意図を含みこみ、
関連するすべての人たちにとって意味ある活動にしてもらうようにプログラムされている。
　では、次章以降で、ドリプロの発足の過程から具体的な活動内容までを見ていこう。
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２.「ドリプロ」の活動の背景と概要

2-1　活動の始まり
　筆者は 2011 年 2 月、フェアトレード・スチューデント・ネットワーク（以下、FTSN）の月例
ミーティングにおいて、ドリプロの構想について説明し、興味のある学生を集めた。FTSN とは、
フェアトレードに関心をよせる大学生によって組織されている団体であり、企業と提携してイベン
トを行ったり、学生同士の情報交換をしたりしている。
　筆者は、同年 5 月に第一回のミーティングを青山のウイメンズプラザにおいて実施した。このと
き、7 大学から 13 名の学生が集まってくれた。このミーティングにおいて学生代表やそれぞれの
仕事の担当を決め、正式に団体の活動が始まった。同年 6 月には先述の（株）流通サービスに赴き、
豆の焙煎やドリップパックの封入の過程を見学させてもらい、製品化に向けた具体的な打ち合わせ
を行った。
　その後、学生たちが主導して、パッケージデザイン、焙煎やブレンドの度合いを決め、同年 8 月
にサンプルのドリップパックが完成した。そのすぐ後に、筆者はメンバーを連れてスタディツアー
を開催し、豆の生産者である協同組合の幹部や組合員に会い、後述する家計調査などをしながら、
豆の栽培から加工、輸出までの過程を学んでいった。
　帰国後には、生産者ストーリーや報告書を作成し、同年 9 月上旬の FTSN 全国サミットで試験
的に販売した。続いて、9 月下旬には三鷹国際協力フェスティバルにおいて FTSN と共同でブース
を出し、ドリプロのコーヒーを販売した。11 月下旬には、当時、広尾にあった JICA 地球ひろば
において、初の成果報告会を実施した。第 1 期には、当初の計画通り、生豆 30 キロ（麻袋 1 袋分
に相当）を販売することに成功した。

2-2　ドリプロの活動概要
　通常、ドリプロは毎月、第 2、第 4 土曜日にさまざまな大学やフリースペースにおいてミーティ
ングを行っている。製品は第 3 期まで東京女子大学の部室を借りて保管されていたが、第 4 期から
は各メンバーの自宅に分けて保管されている。ツイッターやフェイスブックを通じて毎期終わるご
とにメンバーを募集しており、毎回、15 名前後の大学生が活動に参加している。
　おもな活動は、①製品開発、②スタディツアー、③店舗営業、④イベント開催と参加、⑤広報の
5 点である。この活動の最大の目的は、ドリップパックのパッケージの裏面に QR コードを載せて、
それを携帯電話やスマートフォンを使って読み取ることによって、生産者ストーリーにリンクして
生産者の姿を知ってもらうことにある。

2-3　流通・製品化の過程
　以下では、メンバーの S さんの記述をもとに、ラオスのコーヒー豆の流通と製品化の過程につ
いて紹介したい。

　S さん
　学生団体フェアトレード・ドリップパック・プロジェクトは、生産者、輸入業者、焙煎業者の
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連携により製品の開発から販売までを担
い、消費者のもとにラオスのフェアトレ
ードコーヒーをお届けしている。フェア
トレードは別名「オルタナティブ・トレ
ード」といい、途上国の零細な生産者や
労働者に公正な価格・賃金を保障すると
ともに、世界貿易そのものを公正なもの
へと変革することを目指す貿易パートナ
ーシップである。
　小規模生産者は仲買人や大手輸出業者
と対等に交渉することが難しく、先進
国が有利になる市場メカニズムに組み
込まれる傾向にある。一方、私たちが取引しているラオスでは、小規模生産者が集まって Jhai 
Cafe という生産者協同組合を運営している。協同組合に加盟しているコーヒー農家が栽培した
「アジアのキリマンジャロ」と称されるアラビカ種ティピカが、株式会社オルター・トレード・
ジャパン（ATJ）を介して日本に輸入されている。当団体は ATJ の「生産者と顔の見える関係
を築く」という理念を共有することで、ATJ から生豆を購入している。ラオスのコーヒー豆は
麻袋に詰められた後、コンテナに積み込まれ陸路でタイのバンコク港へ運び込まれる。そこで
コンテナは船に移し替えられ、横浜港に到着する。
　こうして輸入された生豆は、私たちが提携している株式会社流通サービスに送られ、そこで
焙煎を行う。
　（中略）
　ここで当団体の製品化の過程を紹介したい。製品開発は、渉外店舗に赴き直接話を伺うこと
から始まる。国際協力のイベント、ビジネスマンを対象にしたカフェでの意見交換会や女子学
生を対象とした企業イベントに参加し、また当団体主催のカフェイベントである「ドリカフェ」
を開催することによって、消費者からの要望を収集する。こうして直接消費者と会話をするこ
とで信頼関係を築き、新商品開発のヒントを探す。
　今期は 3 月に株式会社流通サービスを訪問し、ラオスのコーヒー豆の仕分けから、焙煎度合い
や配合率の調整までを経験させてもらい、ティピカが持つ豊饒な香りを保持したまま、シアト
ル系に代表される比較的濃い味のアイスコーヒーに仕上げた。その後、包材の選択やラベルの
作成を行う。新鮮な豆はガスを発生させるため、包材が膨らんでしまうため包材にバルブを取
り付けることにした。ラベルはデザインソフトを使ってパソコンでメンバー自身が制作し、印
刷会社に発注した。
　こうして完成した商品は、渉外活動を経てさまざまな店舗に置いて頂き、設立 3 年目にして
12,976 パック（ドリップパック換算、2013 年 8 月現在）を販売することができた。当団体のフ
ェアトレードプロジェクトは ATJ や株式会社流通サービス様にご協力を頂き、ラオスのコーヒ
ーと農家の生活を日本の消費者の皆様に知ってもらう手助けをしているのである。
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ー農家が栽培した「アジアのキリマンジャロ」と称されるアラビカ種ティピカが、株式会社オル

ター・トレード・ジャパン（ATJ）を介して日本に輸入されている。当団体はATJの「生産者と

顔の見える関係を築く」という理念を共有することで、ATJから生豆を購入している。ラオスの

コーヒー豆は麻袋に詰められた後、コンテナに積み込まれ陸路でタイのバンコク港へ運び込まれ

る。そこでコンテナは船に移し替えられ、横浜港に到着する。 
こうして輸入された生豆は、私たちが提携している株式会社流通サービスに送られ、そこで焙

煎を行う。 
（中略） 
ここで当団体の製品化の過程を紹介したい。製品開発は、渉外店舗に赴き直接話を伺うことか

ら始まる。国際協力のイベント、ビジネスマンを対象にしたカフェでの意見交換会や女子学生を

対象とした企業イベントに参加し、また当団体主催のカフェイベントである「ドリカフェ」を開

催することによって、消費者からの要望を収集する。こうして直接消費者と会話をすることで信

頼関係を築き、新商品開発のヒントを探す。 
今期は3月に株式会社流通サービスを訪問し、ラオスのコーヒー豆の仕分けから、焙煎度合い

や配合率の調整までを経験させてもらい、ティピカが持つ豊饒な香りを保持したまま、シアトル

写真 2 欠陥豆を除去するメンバー 写真 2　欠陥豆を除去するメンバー
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　S さんの記述にあるように、ドリプロが扱うコーヒー豆は、ラオスのジャイカフェ農民協同組合
（Jhai Coffee Farmers’ Cooperative：JCFC）の組合員の手で収穫され、生豆に加工された後、日
本に輸出される。日本では、エビやバナナ、コーヒーを専門に扱う ATJ が輸入している。ATJ は
小規模生産者との交易を通じて、彼らの自立を支援するという社会的ミッションの実現を目指す企
業である。同社はラオスのコーヒーを 2004 年より輸入している。ドリプロの取り組みが実現可能
となったのは、そもそも 2010 年より筆者が ATJ とともにこの JCFC という協同組合の再建を開始
したためである。この再建プロジェクトの一環として、学生の活動が位置づけられる。とはいえ、
ATJ はドリプロの活動に深くかかわっているわけではなく、あくまで筆者が学生の後見人となり、
ATJ は生豆の一つの販売先としてドリプロとの関係を築いている。
　

３. スタディツアー

　ドリプロが他の学生フェアトレード普及団体と異なるのは、メンバー自身が自分たちのフェアト
レード商品を持っているという点ばかりでなく、毎年、その製品の生産現場に赴き、生産者と交流
するスタディツアーを実施している点にある。このスタディツアーの中でも、特徴的なのが「家計
調査」と「ホームステイ」である。

3-1　家計調査
　フェアトレードが農家にどのような影響を与えているのかをもっともよく知るには、彼らの家計
状況を調べるのがよい。そこで、筆者は自身の調査で使用していた家計調査票の簡易版を参加者に
渡し、参加者はそれを用いてツアー期間中に 3、4 件の家庭を訪問し、それぞれ 2 時間程度の調査
を行っている。参加者は 3、4 名で 1 つの班を作り、そこに 1 名のラオス人通訳をつけている。参
加者は質問票の内容にしたがって、英語で質問をする。
　この過程を通して、参加者は農家がさまざまな手段を用いて食料や資材、あるいは現金を獲得し
ていることを学ぶ。同時に、農家はフェアトレード団体にすべての豆を売っているのではなく、あ
くまでさまざまな選択肢のなかのひとつとしてフェアトレード団体が位置づけられていることを理
解する。以下は、スタディツアーに参加した G さんの記述である。

　G さん
　毎年ラオスを訪れたメンバーが最も苦労すること、それはドリプロのスタディツアーにおいて
大部分を占める家庭訪問のなかで行う家計調査だ。家計調査が私たちにとって困難を極める理由
はいくつかある。それは言葉の壁（通訳を介して英語、ラオス語、英語といったやりとり）や時
間の制限、文化的背景の違い、そしてお互い心のどこかに残る、「よそ者」としての意識かもし
れない。
　（中略）
　この家計調査で陥りがちなのは、インタビューが「尋問」のようになってしまうことである。
もちろん悪意はないし、折角インタビューを受け入れてくださるコーヒー農家の方には居心地の
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悪い思いをしてほしくはない。それでも限られた時間の中で、できる限り生活に関する多くの
情報を聞き出そうとすると、いやがおうにも質問は効率を求め、機械的になってしまう。イン
タビューの途中で何度これに気づいて、やるせない思いをしたことか。
　たくさんの農家の方にお会いしてこのインタビューを行ってきたが、どこの世帯もその家庭
ごとの事情があり、同じコーヒー栽培に従事しているというだけでは括れないものがある。そ
の中で印象的なのは数字だけでは表せない、彼らの生活を左右する要因が必ずあるということ
である。それは村の人間関係であったり、子供の病気であったり、栽培方法へのこだわりであ
ったりする。もっと細かく言えば、彼らはそれぞれのルーツも違うし、受けた教育の程度も違う。
彼らはあくまで「個人」であり、そしてコーヒー農家なのだ。私たちはこの事実に盲目になり
がちである。「ラオスのコーヒー」と一口に言っても、育て方や土地の条件や品種で全然味わい
や香りが違うということと同じである。
　私たちは質問項目を最初から用意し
て、インタビューに向かう。それはあ
くまでインタビューを進めていく上で
の指針であり、マニュアルではない。
世帯によって特定の質問をスキップし
たり、逆に詳しく聞きこんだりするこ
ともある（時にはおしゃべりに夢中に
なって調査が滞ってしまうこともある
が…）。だが、その中で垣間見える農民
の本音や表情に現れる感情は、私たち
の記憶に最も色濃く残る情報の一つに
もなりうるのだ。

　家計調査票に含まれる項目は、それぞれの家に住む人の名前や生年月日、学歴といった基本項
目から、耕地面積と栽培種、家畜ごとの数、栽培種ごとの収穫量と売却先、売却先ごとの売却量
と売却額といったコーヒー栽培に直接関係することまで多岐にわたる。さらに、コーヒー以外の
収入源をひとつひとつ尋ね、年間のコメの消費量や教育費、医療費、再生産費など支出について
もわかる範囲で細かく尋ねている。
　G さんが述べるように、参加者にとって通訳を通して、このような調査を行うのは、かなりの苦
労を要する。まずあらかじめ調査前に何をどのように尋ねるかを事前に考えておかなければ、と
っさに英語で質問ができないうえ、スムーズな会話の流れが作れない。だが、毎日、訪れる家庭
を変えて家計調査を行っていくうちに、調査の仕方は徐々に上達していく。この上達ぶりがじつ
に興味深く、4 日間という短期間に参加者の成長を垣間見ることができる。
　毎晩のミーティングにおいて、各班の調査結果を 5 分で発表してもらい、参加者全員がそれを
聞くことによって、自分の班では尋ね忘れていた項目や、他の班が行った調査上の工夫を知るこ
とによって、参加者は翌日の調査でこの日の至らなかった部分を改善しようというモチベーショ
ンが得られる。決して競争を目的としているわけではないが、このようにすべての班が同じ項目
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の調査を、別々の家庭で行うことにより、競争意識が芽生え、班の団結心も増し、調査が日に日に
上達していくのである。
　この家計調査はフェアトレードの影響について、机上の空論ではなく、地に足の着いた形で理解
するために欠かせない活動となる。

3-2　ホームステイ
　スタディツアーにおいて家計調査に次いで重要な活動が、農家へのホームステイである。毎回、
泊まる家を変えて、特定の家に迷惑をかけないようにしているが、どの家に泊まろうと、夕食では
ニワトリやアヒルを自分たちで絞めるところから料理をする「命の授業」を実施している。
　この命の授業では、現地の方に数羽のニワトリかアヒルを用意してもらい、彼らに手伝ってもら
い、生きている状態から血を抜いて、羽をむしり、「鶏肉（アヒル肉）」になるまでの工程を体験し
ながら学ぶ。筆者はラオスにおけるフィールドワーク中に何度かこの屠殺を体験させてもらったが、
なかなか手間のかかる作業である。参加者はこの作業を通して命を頂くことの有難さや大変さを学
ぶ。なかには、直視できない参加者もいるが、自分から率先して血を抜く作業に挑戦する者もいる。
この体験は、参加者にとってかなり印象深いようで、毎年の感想で多くの者がこの時のことを挙げ
ている。ここでは A さんの記述を取りあげよう。
　
　A さん

　スタディツアーの過程で、現地ラオスの生活をとりわけ感じる場面がある。その一つがホーム
ステイだ。このホームステイは、約十日間にわたる全行程の中で、たった一泊のみである。しか
し、その間に、日本ではあまり経験しないことを、身をもって経験することとなる。また、その
一日の経験が、私たちの普段の生活に対して気づきを与えることさえある。
　2013 年に行われたスタディツアーのホームステイでは、ラオスの生産者協同組合 JCFC 代表
のウアンさんのお宅にお邪魔させていただいた。ドリプロのメンバー 11 名全員がウアンさんの
お宅で、一緒に夕食を作ったり、早朝、村内を散歩したり。そう聞くと、日本での生活と何ら変
わらないように思うかもしれない。しかし、細部は日本と大きく異なるため、ラオスの生活を実
体験でき、メンバーたちの記憶に深く刻まれる。
　このホームステイにおいて、多くのメンバーに強い印象を与えるのは、鶏の屠殺（とさつ）で
ある。屠殺とは、肉などをとるために生きた家畜を殺すことだ。ホームステイでは、ラオス人の
協力により屠殺がおこなわれる。台所に生きた鶏 4 羽がいるという不思議な光景を目の当たりに
し、これから彼らが屠殺されるのかと思ってもいまいち実感が沸かないまま作業は始まる。早速、
ドリプロのメンバー 3 名ほどが、手を借りながら鶏の首を鉈で切る。一点を定めてスッと。その
瞬間、鶏が止まる。そう、ついさっきまで生きていた鶏が目の前で生から死へ移ってしまったの
である。
　予想以上に一瞬にして終わってしまう屠殺だが、素早く屠殺をおこなうのが妥当のようだ。た
とえば、屠殺の際に、上手く切れない時は、すぐさま切る作業を繰り返す。そうでないと、余計
に鶏が鳴き声をあげ、苦しむからだ。ドリプロメンバーがいくら腰がひけようと、ラオス人は手
を添えて鉈で鶏を切るよう仕向ける。信じがたいことであるが、鶏を思ってのことなのだろう。
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　そういったことも含め、作業が終わるまでメンバー全員で屠殺の様子をじっと見守る。そして、
切った首から滴り落ちる血を一通りお盆に移すと、メンバー全員で鶏の羽根を抜く作業に移る。
左手で鶏を抑え、右手で羽根の根元をつかみ、グッと力を入れ一気に引き抜くという作業をひた
すら繰り返す。次第にお盆は羽根であふれる。たまに根の太い羽根もあり、かなり力が必要な時
もある。この羽根を抜く作業には、予想以上に時間を要する。正確に時間を計っていなかったが、
4 羽の鶏の羽を抜くだけでも、11 名で作業して 2、30 分はかかった。これを各家庭でしていると
思うと、骨の折れるものだと想像できる。
　このようにラオスでは、大勢の客が訪問した場合、市場で購入したり、自分の家で飼っていた
りする生きた鶏やアヒルを屠殺し、調理する、という過程を経る。しかし、ご存じの通り日本で
は、食事を作る際に、細かくカットされた生肉をスーパーで購入し、それを調理するといった手
順で済んでしまう。このため、スタディツアーの参加者の多くは、これまでに屠殺を経験したこ
とがなく、このホームステイで初めて経験する。
　もちろん、もともと鶏が苦手で、屠殺の様子をまじまじと見たり、羽根を抜いたりできないメ
ンバーもいる。しかし、彼らを含めた全員にとって、こういった料理が食卓に並ぶまでの過程の
違いを身をもって経験することによって、いつも既にカットされた生肉を購入しているがゆえに
意識をむけない、「命の犠牲の上に生きている」ということに改めて気づくのである。また、日
本では食事の前に「いただきます」と言うことが習慣であるが、それが上辺だけだったようにさ
え感じられる。確かに屠殺を経験したから毎日 3 食を食べる前にそのことを思い返すかというと、
残念ながら必ずしもそうではない。しかし、屠殺を経験したことにより、ふとした時にそのこと
を思い浮かべることとなる。
　（中略）
　さらに、ホームステイでは、お酒好きなラオス人と交流したり、夜中の静かなホームステイ先
で満点の星空を眺めたり、と時間を忘れてしまうようなひとときを過ごす。そのひとつひとつが
心に残る経験となるのである。

　A さんが述べるように、今日の日本の若者でニワトリやアヒルを屠った経験のある者は少ない。
だが、そもそも私たちが普段、スーパーマーケットでパック詰めされた肉は元をたどれば生きてい
た動物なのであるという想像力をもつことで、日々の食生活に対する意識が変わるかもしれない。
一方、それ以上に、この体験を経て、ラオスのコーヒー農家における日常の食生活の一端を知る
ことができる。ドリプロのスタディツアーは、フェアトレードの現場を知るためのツアーではある
が、それはフェアトレードにかかわる部分のみを見て回るのではなく、あくまで生産者の生活の中
に「フェアトレード」がどのように位置づけられているのかを学ぶツアーである。したがって、こ
のホームステイの経験を通して、農家が普段どのような生活をしているのかを実感することが重要
になってくる。

3-3　スタディツアー後のふりかえり
　こうしたドリプロのスタディツアーは、参加者の年間を通した活動のもっとも基底をなす部分と
なり、ここでの経験をコーヒーの販売活動の中で繰り返し語っていくこととなる。では、総じてこ



35特集：大学生によるボランティア活動
箕曲：ラオス産フェアトレードコーヒーの製造販売プロジェクトの活動経過

のスタディツアーは参加者にとってどういう意義を持っているのだろうか。S さんの感想を見てみ
よう。

　S さん
　2011 年から、毎年 10 〜 12 名の学生
が参加し、2013 年で 3 回目のスタディ
ツアーを迎えた。一般的な大学生向け
のスタディツアーは、一度きりの体験
型のものが主流だが、ドリプロのスタ
ディツアーは特異である。私たちが現
地で目の当たりにした、フェアトレー
ドの現状は、帰国後に開発する商品や
ホームページで公開される生産者スト
ーリーを通し、消費者へ伝えられる。
スタディツアーは、ドリプロのモットー
である「学生がラオスの農園とあなたを
つなぐ」を実現するために欠かせないプログラムだ。
　毎年スタディツアーでは、3 つの班がそれぞれ 4 世帯を訪れ、合計 12 世帯にインタビューを
行う。実際に「生産者」に会うことで、それまでの漠然とした「生産者」というイメージから、
「〇〇村の△△さん」という個人に具体化され、私たちが漠然としか思い描けていなかった「生
産者」の多様性に気付かされる。村にもそれぞれ異なる歴史があるし、「生産者」にも私たちと
同じように家族がいて、家族にもそれぞれの生活史がある。その上、村のなかには感情や思惑
が複雑に絡みあう人間関係もある。自分に置き換えて考えて見れば当然のことであるが、今ま
で「生産者」とひとくくりに考えてしまっていたこと、反省させられた。
　私たちが見てきた地域で行われているのは、一般的に想像される「フェアトレード」とは異
なる。（株）オルター・トレード・ジャパン（ATJ）が Jhai Cafe 生産者協同組合（JCFC）を通
して生豆を買い付けており、JCFC 加盟世帯は、50% の前払金の支払いや苗木の購入金の無利子
融資などの支援を受けることができる。また、協同組合の農民幹部と ATJ の担当者とが信頼関
係を築き、ビジネスパートナーとして交渉している点も特徴的だ。
　生産者は多種多様であり、「フェアトレード」の捉え方もまたそうである。JCFC の幹部の農
民 3 人にお話を伺う機会があった。彼らは、「フェアトレード」を、「嘘をつかないこと、対等
であること」と捉え、「FLO 認証がなくても、農民にお金をきちんと行き渡らせ、本当の意味で
のフェアトレードを行っている」と述べ、自尊心にあふれていた。その一方で、インタビュー
した農民の多くが「フェアトレード」をしているという認識ではなく、「日本に売っている」や
「JCFC に売っている」としている。「前払い制度のおかげで生活が安定した」という農民もい
るが、中には JCFC に加入している村の農民であるにも関わらず、前払い制度を知らなかった
という農民もいた。
　日本向けの高品質コーヒーを栽培するには、農薬を使わなかったり、収穫してから選別が必
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（中略） 
さらに、ホームステイでは、お酒好きなラオス人と交流したり、夜中の静かなホームステイ先

で満点の星空を眺めたり、と時間を忘れてしまうようなひとときを過ごす。そのひとつひとつが

心に残る経験となるのである。 
 
 A さんが述べるように、今日の日本の若者でニワトリやアヒルを屠った経験のある者は少ない。

だが、そもそも私たちが普段、スーパーマーケットでパック詰めされた肉は元をたどれば生きてい

た動物なのであるという想像力をもつことで、日々の食生活に対する意識が変わるかもしれない。

一方、それ以上に、この体験を経て、ラオスのコーヒー農家における日常の食生活の一端を知るこ

とができる。ドリプロのスタディツアーは、フェアトレードの現場を知るためのツアーではあるが、

それはフェアトレードにかかわる部分のみを見て回るのではなく、あくまで生産者の生活の中に「フ

ェアトレード」がどのように位置づけられているのかを学ぶツアーである。したがって、このホー

ムステイの経験を通して、農家が普段どのような生活をしているのかを実感することが重要になっ

てくるのである。 

３-３ スタディツアー後のふりかえり 

 こうしたドリプロのスタディツアーは、参加者の年間を通した活動のもっとも基底をなす部分と

なり、ここでの経験をコーヒーの販売活動の中で繰り返し語っていくこととなる。では、総じてこ

のスタディツアーは参加者にとってどういう意義を持っているのだろうか。S さんの感想を見てみ

よう。 
 
 Sさん 

2011年から、毎年10～12名の学生が

参加し、2013 年で 3 回目のスタディツ

アーを迎えた。一般的な大学生向けのス

タディツアーは、一度きりの体験型のも

のが主流だが、ドリプロのスタディツア

ーは特異である。私たちが現地で目の当

たりにした、フェアトレードの現状は、

帰国後に開発する商品やホームページで

公開される生産者ストーリーを通し、消

費者へ伝えられる。スタディツアーは、

ドリプロのモットーである「学生がラオ

スの農園とあなたをつなぐ」を実現するために欠かせないプログラムだ。 

写真4 ホームステイ恒例の参加者による調理 写真 4　ホームステイ恒例の参加者による調理
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要だったりと、農民の負担になることも要求される。そのコストを負ってまで JCFC に売るか、
安い買い取り価格でもその場で報酬を受け取れる仲買人に売るか、は農民の選択の自由である。
農民にとって「フェアトレード（ATJ との取引）」はあくまで一つの選択肢であり、それがなく
ても生活は成り立つのも事実である。
　フェアトレードに関する記述のなかには、「買い叩く仲買人」と「搾取される生産者」という
構図があり、そこにファトレードが導入されることで、生産者の生活が改善されると説明されて
いる。しかし、この「仲買人」と「生産者」の構図が世界中どこでも見られるとは必ずしも言い
切れないし、フェアトレードが 100% 必要とされているとも限らない。スタディツアーでフェア
トレードの実態を目の当たりにすることで、メンバーの多くが「フェアトレード」という枠組み
に縛られて思考していたことに気づく。
　多種多様な考え方や、価値観を持つ生産者に対して、支援を適切に行うためには、1 対 1 の意
思疎通、つまり、ケースバイケースの対応が何よりも必要なのだ。フェアトレードに限られたこ
とではないが、途上国のある地域を対象とした国際協力や国際開発のプロジェクトを行うにあた
り、現地の人々の暮らしや考え方、ものの見方の理解に努める姿勢が最も基本的で大切なことな
のではないだろうか。
　一度や二度訪れるだけでは、理解できないことも多くあるだろう。しかし、たった一度でも現
地へ赴けば、見えてくる実態もある。フェアトレードに関心のあるすべての学生に、一度でもい
いから生産地へ訪れ、自らの目で実態を見てもらいたい。

　S さんがいうように、生産者といっても皆同じではなく、そこに多様性があることに気づくとい
うのは、一見当たり前のように思えるが、経験を通してこれを実感することに意味がある。そもそ
も、農家がフェアトレード団体にすべてのコーヒーを売っているかのように思ってしまうが、実態
は異なることを学ぶ。農家はそれぞれの都合に合わせて売り先を分散したり、それぞれに異なった
分量を売却していたりする。この個別の事情に対する想像力を養わない限り、現地への支援は相手
のニーズに合わないものになってしまう。フェアトレードは国際協力や開発援助の一つの手段とし
て位置づけられるが、このスタディツアーを通して参加者は、フェアトレードにできることとでき
ないことを学び、相手にとって意味のある支援を想像していくためはどうすればいいのかと考える
動機を得るのである。
　

４. コーヒーの製造販売

　ドリプロの活動の中心は、ラオスのフェアトレードコーヒーの販売活動となる。第 3 期の場合、
2012 年 12 月末に新規メンバーを集めた説明会を開催し、2013 年 1 月から本格始動し、2 月末の渡
航までスタディツアーの事前講習を中心にミーティングを重ねた。3 月上旬にスタディツアーから
帰国した後、報告書の執筆と同時に新製品の開発に向けたミーティングが始まり、6 月頃から本格
的な販売活動が始まった。以下では、このコーヒーの販売に欠かせない、渉外、イベント、広報の
3 つの活動について説明していく。
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4-1　渉外活動
　ドリプロの渉外活動は、自分たちの製品を扱ってくれる小売店を開拓することを意味する。メン
バーは自分の通う大学や住まいの近くにある小売店に自らの企画書を持って営業に行き、店の経営
者に話を聞いてもらい、商品の取り扱い承諾を得るのである。この渉外活動について、S さんは次
のように述べる。

　S さん
　ドリプロは、自分たちで製品化し販売するラオス産のアラビカ・ティピカコーヒーをさまざま
な地域のカフェやパン屋などの店舗で販売させてもらっている。フェアトレード（公正な取引）
の理念を広げる活動は、こうした店舗のおかげで成り立っているといっても過言ではない。現在、
ドリプロのコーヒーを取り扱う店は、群馬県に 2 店舗、東京都に 5 店舗ある。これだけの店舗で
扱って頂けているのは、毎年、ドリプロメンバーが渉外活動期間において、自ら店舗を見つけ熱
心に交渉してきた結果だといえる。
　ドリプロ 3 期においても、8 月中旬から 9 月中旬にかけて 1 か月間の渉外期間が組まれ、メン
バー 1 人につき 3 店舗、粘り強い交渉を試みた。とはいえ、新たにドリプロのコーヒーを置いて
いただける店舗を獲得するまでの道のりはたいへん険しい。
　まず、電話やメールで先方の都合を尋ねるものの、あっさりと断られてしまうことが多々ある。
また、ドリプロのコーヒーを取り扱いたい気持ちはあるが商売がまだ軌道に乗っていないため難
色を示す店舗もあり、本題のドリプロコーヒー導入の提案をする段階に入るまでの難しさがうか
がえる。
　アポイントメントがとれた店舗に対しては、ドリプロマーケティング班力作の企画書とドリプ
ロ自慢の個包装ドリップパックを携え、訪問を行なう。メンバーは、そこで企画書の説明はもち
ろんのこと、店舗様側から尋ねられる様々な質問（例えば、ラオス渡航の際に感じたラオスの様
子やドリプロ商品の価格の内訳など）に答えることとなる。100 パーセント十分にドリプロ、ラ
オスの情報を伝えるには、200 パーセント自分たちのことを理解していなくてはならない。店舗
に対してきちんとした受け答えができるようにするために、ラオスのコーヒー生産者の様子をも
う一度よく把握してから訪問するなど、ぬかりない準備が必要だ。
　こうして、ドリプロのコーヒーを　取り扱うことに店舗担当者が賛同してくだされば、渉外活
動は成功となる。しかし、ドリプロコーヒーの取扱い店舗をまたひとつ増やせたことが、渉外活
動のゴールになるのではない。実は、ここがスタート地点であり、ここからが勝負所なのである。
なぜなら、取扱い店舗と深い信頼関係を築き、店舗側とドリプロ側の双方にメリットが生まれる
よう、また、末永くドリプロのコーヒーを取り扱っていただけるよう、尽力することが大切であ
るからだ。
　具体的には、月 1 回、ドリプロコーヒーを納品する際、商品の売れ具合や、ドリプロコーヒー
を買ってくださるお客様のご意見について取扱い店舗からお話を伺う。また、こちらから新商品
のご案内やドリプロの活動状況についてお話しさせていただく。こうした取扱い店舗との密なコ
ミュニケーションが信頼関係の構築に不可欠だ。また、ドリプロのホームページやフェイスブッ
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ク、ツイッターで取扱い店舗の広報のお手伝いをさせていただいたり、ドリプロコーヒーの売り
上げアップのため、ドリプロ商品陳列の際に使う POP を作成したりしている。このように、取
扱い店舗との結びつきがだんだんと深いものになっていくよう、私たちドリプロはつねに努力し
ている。
　時には、取扱い店舗から、厳しいご指摘やご意見をいただくこともあるのは事実である。しか
し、それがドリプロの商品をよりよいものにし、メンバーを成長させてくれる。例えば、ドリプ
ロコーヒーの粉が入った袋の膨らみを指摘されたことで、包材に通気バルブをつけることにな
り、袋の膨らみという問題点が解消されたというケースがある。気付いたことを率直に示してい
ただくことで、ドリプロ商品の改善につながったのだ。このように、取扱い店舗から商品やメン
バーの姿勢に対してご意見をうかがえることは本当にありがたいことだといえる。
　渉外活動は、メンバーにとってドリプロの活動をもう一度見つめ直し、ドリプロの商品にいっ
そうの愛着を感じる機会となる。これからも既存のドリプロコーヒー取扱い店舗、そして新規ド
リプロコーヒー取扱い店舗とともに、フェアトレードの理念を広める活動を進めていきたい。

　この渉外活動は、ある意味で「武者修行」のようなものだ。大手企業の営業であれば、その会社
の名前に対する信頼があるので、無下に断られることはないかもしれない。だが、「ドリプロ」と
いう学生団体に対する信頼が、当初は何もない状態から店舗開拓をしなくてはならならず、相当、
乗り越えるべきハードルの高い交渉を行わなくてはならない。
　メンバーがこういった高い目標を成し遂げようと思えるのも、自分たちの扱うコーヒーが魅力的
だと信じている点に加えて、生産者に直接会い、この人たちのために何か貢献できないかという想
いがあるからである。渉外活動において断られることが多い分、商品取り扱いの許可を出してくれ
る店が見つかった時の喜びは格別である。実際、あるメンバーは「自分の好きなコーヒーをこの店
で扱ってくれたらいいなと思っていたら、本当に扱ってくれることになった。夢はかなうものなん
だ」という趣旨の発言をしていた。
　この渉外活動において、メンバーは単にコーヒーという商品の営業をするというよりも、教員の
指導の下に予定調和な活動をするのではなく、大学という枠を超えて、失敗もあるかもしれないが
自分の想いを現実にできる経験が得られる。言い換えれば、自ら「社会」とかかわり、「社会」に
影響を与えることができるということを実感できる活動なのだといえる。

4-2　イベント活動
　渉外がメンバー自ら街に出て、小売店でドリプロのコーヒーを置いてもらう活動である一方、イ
ベントはメンバーのもとにお客さんを呼び込むことで、ドリプロのコーヒーを知ってもらう活動だ
といえる。このイベント活動は、以下で M さんが述べるように、2 つの形態がある。

　M さん
　「学生があなたとラオスの農園をつなぐという理念を掲げる私たちの活動は、人と人とを優し
く結びつける。その関係が波紋のように広がるのを実感するのが、イベント活動である。多くの
人に直接、ドリプロの魅力を知っていただくことができる最短ルートでもある。そのために私た
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ちは、イベント作りに尽力している。
　ドリプロが関わるイベントの形態は、2 つある。1 つ目はドリプロ主体の企画・運営型であり、
2 つ目は参加イベント型である。
　1 つ目のドリプロ主体の企画・運営型は、私たち自身がアイディアを練り上げて作り出す一
大イベントである。しかし「企画」自体が初めてのメンバーも多い。ターゲットやコンセプト、
会場など、ありとあらゆるイベント作りの基礎を決定するまで、多大な時間を費やす。会場の
候補地には何カ所も足を運び、誰に何を伝えたいか、しっかりと確定するまで何度も意見を集
った。
　ここで吉祥寺のレンタルスペースで
2013 年 6 月 23 日に開催した、ドリプロ
主催の一日限定カフェ「Dricafe」を紹
介する。「カフェ育〜親子が変わる・親
子が変える、いつもの買い物、家族の
未来〜」と題し、ターゲットを 30 代の
子連れ（幼稚園、小学生）の主婦に設
定した。木材を基調とするシンプルな
空間の中で、コーヒー、ラオス、フェ
アトレードの 3 つのコンテンツに分け
てお客様参加型の「カフェ育」を行った。
コーヒーの実から加工、焙煎されて、ドリンクとして普段私たちが見る状態になるまでの過程
や、実演式の美味しいコーヒーの入れ方講座、主婦に嬉しいコーヒー健康法、子どもにもわか
りやすいようにラオスの概要を紹介する楽しいクイズ、フェアトレードの仕組みの説明など盛
りだくさんの企画を実施した。一方、渉外先とドリプロコーヒーをコラボさせたオリジナルシ
フォンケーキを販売し、大好評となった。このイベントでは、ただのワークショップではない、
それまでのドリプロでの活動を最大限に生かすことができる環境を作り出した。
　2 つ目の参加イベント型とは、毎年開催される「アースデイ」や「三鷹国際交流フェスティバ
ル」など一般的なイベントに参加、出店する活動を指す。こうしたイベントでは、他団体も国
際協力に関わるものがほとんどで、客層もそれに興味ある人たちが目立つ。限られたスペース
の中での出店は、メンバーの対話力やコミュニケーション力が販売結果やその後のドリプロの
活動を左右する。メンバーの多くがスタディツアーに参加しているため、実際にお会いした生
産者やコーヒーの栽培過程、ラオスの人びとの穏やかさなど、自分たちで体験したものを言葉
にして来場者に伝えるのだが、その難しさを思い知り、他によりよい説明の仕方がないかと模
索する。この 1 年で磨きがかかった相手へ「伝える力」は、ドリプロコーヒーをお買い求めい
ただいたあなたなら、ご理解いただけることだろう。この結果、実際にイベント開催のたびに
来ていただいている常連様もできたことは、とても嬉しいことである。

　コーヒーの販売量でいえば、小売店における売り上げよりも、年に数回出店したり自主的に企
画したりするイベントでの売り上げのほうがずっと大きい。アースデイなどの大規模なイベント
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協力に関わるものがほとんどで、客層もそれに興味ある人たちが目立つ。限られたスペースの中

での出店は、メンバーの対話力やコミュニケーション力が販売結果やその後のドリプロの活動を

左右する。メンバーの多くがスタディツアーに参加しているため、実際にお会いした生産者やコ

ーヒーの栽培過程、ラオスの人びとの穏やかさなど、自分たちで体験したものを言葉にして来場

者に伝えるのだが、その難しさを思い知り、他によりよい説明の仕方がないかと模索する。この

1 年で磨きがかかった相手へ「伝える力」は、ドリプロコーヒーをお買い求めいただいたあなた

なら、ご理解いただけることだろう。この結果、実際にイベント開催のたびに来ていただいてい

る常連様もできたことは、とても嬉しいことである。 
 
 コーヒーの販売量でいえば、小売店における売り上げよりも、年に数回出店したり自主的に企画

したりするイベントでの売り上げのほうがずっと大きい。アースデイなどの大規模なイベントでは

フェアトレードや国際協力、環境保護に関するさまざまな団体が出店するため、メンバーにとって

も日本中にどのような団体が存在して、いかなる活動を展開しているのかを一度に知ることができ

る絶好の機会となる。こういったイベントに一般客として参加するよりも、自分たちでのブースを

持ち商品も扱っているほうが、他団体との交流がしやすくなる。つまり、イベントへの出店はドリ

プロのコーヒーを知ってもらい、多くの量を売る機会となるばかりでなく、メンバーがこれまであ

まり接することのなかった社会貢献的活動との接点を提供する機会となるのだ。 

 

写真5 ドリプロの主催するイベント「ドリカフェ」 
写真 5　ドリプロの主催するイベント「ドリカフェ」
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ではフェアトレードや国際協力、環境保護に関するさまざまな団体が出店するため、メンバーに
とっても日本中にどのような団体が存在して、いかなる活動を展開しているのかを一度に知るこ
とができる絶好の機会となる。こういったイベントに一般客として参加するよりも、自分たちで
のブースを持ち商品も扱っているほうが、他団体との交流がしやすくなる。つまり、イベントへ
の出店はドリプロのコーヒーを知ってもらい、多くの量を売る機会となるばかりでなく、メンバ
ーがこれまであまり接することのなかった社会貢献的活動との接点を提供する機会となるのだ。

4-3　広報活動
　ドリプロの商品を扱って頂いている店舗やイベント出店の情報に始まり、毎回のミーティング
の様子など、ドリプロの団体名や活動内容を伝えるのに欠かせないのが広報活動である。おもに
ホームページ、ツイッター、フェイスブックを駆使して、定期的に情報を発信し、ドリプロファ
ンの開拓を行っている。以下では、第 3 期の広報担当である I さんの記述を引用しよう。
　
　I さん

　第 3 期ではマーケティング班という部署が中心となって広報活動を展開していた。私たちが
持っている広報媒体は、ホームページ、ブログ、フェイスブック、ツイッターの 4 つと、その
他紙媒体である。それぞれでどのような情報が発信されているのかを見ていく。
　ブログは月に 2 度行われる定例のミーティングの後に更新される。担当はドリプロのメンバ
ー全員で持ち回り。内容はミーティングで何が話し合われたのかということが主で、イベント
に参加した際にはそのレポートも報告される。文字の大きさや色を簡単に変更できるため、記
事にはメンバーの個性がよく表れている。どんな人がドリプロにいるのかわかるので、私たち
の雰囲気を感じてもらえると思う。
　フェイスブックでは私たちの活動を
豊富な写真とともに紹介している。担
当はマーケティング班で持ち回り。更
新は不定期であるが、3 期では可能な
限り記事を書くようにしていた。ドリ
プロのイベント情報や、私たちに協力
してくださっている団体様の情報が投
稿の大部分を占める。また、ラオスで
行われるスタディツアーでの写真もこ
こにまとめられているので現地の人々
や風景を見ることができる。
　ツイッターでは私たちの活動報告は
もちろん、ラオスやコーヒーについての豆知識など、幅広い情報を発信している。ドリプロに
はコーヒーにこだわる人、ラオス語が堪能な人、フェアトレードに詳しい人など様々なメンバ
ーがいる。そういった個性豊かなメンバーの独自の視点から発信してほしいと考え、全員で担
当することとなった。毎日 2 回、午前と午後に更新される。ツイッターの性質上、長い文章を
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ドリプロの商品を扱って頂いている店舗やイベント出店の情報に始まり、毎回のミーティングの

様子など、ドリプロの団体名や活動内容を伝えるのに欠かせないのが広報活動である。おもにホー

ムページ、ツイッター、フェイスブックを駆使して、定期的に情報を発信し、ドリプロファンの開

拓を行っている。以下では、第3期の広報担当である Iさんの記述を引用しよう。 
 
Iさん 
第3期ではマーケティング班という部署が中心となって広報活動を展開していた。私たちが持

っている広報媒体は、ホームページ、ブログ、Facebook、Twitterの4つと、その他紙媒体であ

る。それぞれでどのような情報が発信されているのかを見ていく。 
ブログは月に2度行われる定例のミーティングの後に更新される。担当はドリプロのメンバー

全員で持ち回り。内容はミーティングで何が話し合われたのかということが主で、イベントに参

加した際にはそのレポートも報告される。文字の大きさや色を簡単に変更できるため、記事には

メンバーの個性がよく表れている。どんな人がドリプロにいるのかわかるので、私たちの雰囲気

を感じてもらえると思う。 
Facebook では私たちの活動を豊富な写真とともに紹介している。担当はマーケティング班で

持ち回り。更新は不定期であるが、3 期

では可能な限り記事を書くようにしてい

た。ドリプロのイベント情報や、私たち

に協力してくださっている団体様の情報

が投稿の大部分を占める。また、ラオス

で行われるスタディツアーでの写真もこ

こにまとめられているので現地の人々や

風景を見ることができる。 
Twitter では私たちの活動報告はもち

ろん、ラオスやコーヒーについての豆知

識など、幅広い情報を発信している。ド

リプロにはコーヒーにこだわる人、ラオス語が堪能な人、フェアトレードに詳しい人など様々な

メンバーがいる。そういった個性豊かなメンバーの独自の視点から発信してほしいと考え、全員

で担当することとなった。毎日 2 回、午前と午後に更新される。Twitter の性質上、長い文章を

投稿することができないため、内容は気軽に読めるものになるよう配慮している。 
ここまで3つの媒体を紹介してきたが、これらはいわば「入口」であり、最終的にはホームペ

ージを見てほしいと考えている。 
それは、私たちが最も発信したい情報がホームページに詰まっているからだ。ドリプロが始ま

った経緯から、概要、フェアトレード情報、製品情報、取り扱い店舗情報など、私たちの活動に

写真 6 イベント出店時の広報物 写真 6　イベント出店時の広報物
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投稿することができないため、内容は気軽に読めるものになるよう配慮している。
　ここまで 3 つの媒体を紹介してきたが、これらはいわば「入口」であり、最終的にはホームペ
ージを見てほしいと考えている。
　それは、私たちが最も発信したい情報がホームページに詰まっているからだ。ドリプロが始ま
った経緯から、概要、フェアトレード情報、製品情報、取り扱い店舗情報など、私たちの活動に
ついての情報が網羅されている。マーケティング班が管理を担当し、随時更新される。また、消
費者の方々や企業の方からの問い合わせ窓口という役割も持っている。（中略）
　最後に、その他の紙媒体について紹介する。媒体としてはカタログ、パンフレット、チラシが
ある。カタログは製品の仕様を掲載したもので、企業に提供している。パンフレットはドリプロ
の概要と簡単な製品紹介から成り、私たちのことを手軽に知ってもらえる材料としてイベントご
とに配布している。チラシはイベントの告知に使われ、時期に合わせて取り扱い店舗等で掲示し
ていただいている。製作はすべてマーケティング班で行い、メンバー全員の了承を得てから皆様
の目に触れる。ウェブの 4 媒体に比べればこれらに出会う人は少数であるだろう。だが、ウェブ
だけでなくアナログの媒体も加わることで、必要な情報がより届きやすくなると考えているた
め、よいものを作ろうと努力している。

　広報活動は、定期的に情報を更新しなければ、すぐに受け手に忘れられてしまう。したがって、
どのタイミングでどのように情報を伝えていくのかという戦略を立てることが重要になってくる。
メンバーは、媒体ごとの特徴を理解し、その特徴を活かした情報発信の仕方を体験しながら身に着
けていく。これはメンバーにとって、メディアリテラシーの習得にもつながる重要な活動である。

4-4　生産者ストーリー
　渉外、イベント、広報という 3 つの活動が、ドリプロのコーヒーの販売活動の根幹をなす一方、
ドリプロの理念を体現する一つの重要な要素が「生産者ストーリー」である。生産者ストーリーとは、
スタディツアーの参加者が家計調査を行うために訪れた生産者の家庭で得た情報をもとに、1000
字という短い制限字数の範囲内で、その生産者の人となりを表現し、ドリプロのウェブサイトで紹
介するという企画である。
　ドリプロ第 1 期からこの生産者ストーリーをウェブにあげ続けており、第 3 期が終わった時点で、
30 家族以上のストーリーを載せることができた。当初、筆者は商品パッケージの裏に印刷した QR
コードをスマートフォンで読み込めば、ランダムにどれか一つのストーリーが表示されるようにプ
ログラミングしようと考えたが、サーバーの設定などが難しく、当時はスマートフォンの普及度が
現在ほどではなかったために諦めた。だが、QR コードからドリプロのウェブサイトに直接リンク
され、（ランダムではないが）生産者ストーリーのメニュー画面が現れる仕組みにはしている。以下、
K さんが生産者ストーリーの概要について説明してくれているので、それを引用しよう。

　K さん
　私たちドリプロが販売するコーヒーのパッケージ裏には、QR コードが記載されている。昨今
では情報の透明化のために同様の事をする企業・団体も少なくない。しかし、私たちがこの QR
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コードから伝えているメッセージは、単に商品の情報――つまり、「生産過程や生産者の顔写真
など」――だけではなく、それ以上の価値を提供しているのだ、ということを、私は自信をもっ
て伝えたい。
　私たちは、年に 1 度、コーヒーの生産地であるラオスのボーラヴェーン高原にある農村地帯を
訪れ、生産者の方にインタビューを行い、メンバー一人ひとりが、そこで感じたことや見てきた
ことを「生産者ストーリー」と題し、ホームページで公開を行っている。先述の QR コードは、
ホームページとリンクしており、消費者は商品をご購入いただいた直後に手持ちの携帯電話（あ
るいはスマートフォン）端末からそれぞれのストーリーを読むことができる。消費者は、この
QR コードを通じて、メンバーが生産者に実際に会って感じたことや、生産地で見てきたものを
追体験しながら、コーヒーを味わうことができる。生産者ストーリーは単なる「生産者の情報」
ではなく、メンバーが実際に会って話した生産者の物語――つまり、人生の一端――なのである。
私たちの商品、そして QR コードは、生産者と消費者が「つながる＝出会う」ための入り口であ
り、その入り口を消費者に提供する事こそが、私たちドリプロの使命であり、目的だと思う。
　さて、本稿では実際に、生産者ストーリーの一部をご紹介したい。
　今回ご紹介するのは、プードムクアン村のフーコンさんの物語だ。フーコンさんは、奥さんの
アムカーさんと、15 歳の長男、そして 14 歳の次男と共に、プードムクアン村に暮らしている。
アメリカに住んでいる親戚から送られたデジタルカメラを大切に持っている、というつかみから
始まり、フーコンさんの現在の暮らしぶり、最後に現在のアメリカとラオスという、地理上では
遠く離れた国同士の歴史的なつながり、そしてフーコンさんとカメラの送り主とのつながりに思
いを馳せ、ストーリーは終わる。1000 という短い文章の中に、フーコンさんや送り主の価値観
だとか、生き様だとかが見え隠れしている、力作である（実際の文章は弊団体ホームページで読
むことができるので、興味を持った方はぜひ読んでみて欲しい）。
　このように、生産者ストーリーは、生産者一人ひとりの生き様や考え方、あるいは人生そのも
のを表している。現在ホームページで公開されている生産者ストーリーは、1 期から通算して 32
世帯である。つまり32人の生産者と、その家族の違った人生を知ることができるのだ。32人には、
それぞれ違った価値観、バックグラウンドを持っており、当然みんな違って、みんないいのであ
る。彼らは単なる「遠い国に住むコーヒー豆の生産者」ではなく、32 人一人ひとりが、それぞ
れの思いを胸にコーヒー豆を育てている、そういった事実を私たちはスタディツアーを通じて学
んだ。フーコンさんが持っているカメラに、歴史的な重みが詰まっているように、彼らの栽培す
るコーヒー豆にも、それぞれの人生の重みが詰まっているのである。（中略）
　私たちドリプロは、完成した商品を消費者に提供し、味わっていただくのはもちろんのこと、
先に述べたように、生産者から渡された想いのバトンを、消費者に渡す使命も担っている。この
「想いのバトン」こそが、冒頭で述べた「商品の情報に勝る価値」だと私は思う。これからも、
もっと多くの消費者に、もっと多くの生産者の物語をお届けできるよう、わたしたちドリプロは、
より一層の努力をしていきたいと考えている。

　この生産者ストーリーを魅力的に書くのはなかなか難しい。レポートや論文ならまだしも、ほと
んどのメンバーはこのような機会を与えられるまで、何らかの人物や作品、商品の魅力を伝えると
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いった目的の文章を書いたことがない。だが、何らかの「魅力を伝える」文章を書くことは、今日
のように情報があふれる社会ではきわめて重要であり、それなりの技法があることを知ってもらう
にはよい機会である。第 1 期には、筆者の知り合いの雑誌のライターを呼んで、メンバーが書いた
作品を添削してもらった。第 3 期では、「生産者ストーリー賞」を設け、全作品の中からもっとも
魅力的な作品を選んだ。
　1000 字という限られた字数の中で、生産者の人となりを魅力的に伝えるには、言及する対象を
一点に絞り、そこから広がる世界を具体的かつ、簡潔に表現していかなくてはならない。多くのメ
ンバーは、読み手を想像して文章を書く訓練を受けてきていないため、ありきたりなタイトルや内
容になりがちであったが、どうすればよくなるのかという書き方の技法を説明するだけで、メンバ
ーの表現はずいぶんと魅力的になった。

まとめ

　以下では、ドリプロの活動における成果と課題について述べたい。
　第一に、成果として考えられるのは、学生が自分たち自身のフェアトレード商品をもち、それを
これまで赤字にすることなく、販売を続けてきた点である。学生フェアトレード団体は日本全国に
数多くあり、それらの団体は既存のフェアトレード製品を購入して、自分たちで販売活動を展開し
ている５）。だが、自分たちで製品作りの一部を担っている団体はほとんどない。参加する学生にと
っては、自分たちの商品をもち、それをどう販売していくかという組織のマネージメントを実践で
きるため、社会人になる前に「仕事のイメージをつかむ場」となっている。
　第二に、フェアトレード関連企業とのコラボレーションをしつつ、比較的対等にこうした企業と
関係を築いてきている点である。たとえば、大手流通業のフェアトレード普及活動に大学生が動員
されることは、これまでにもあった。これも大学生と企業がフェアトレードの普及を目指してコラ
ボレーションする一例だといえる。だが、このタイプのコラボレーションでは、あくまで大手企業
の主導のもとに学生が動員されるという関係性のために、学生側が企業に対して主導権を握ること
はほとんどない。一方、ドリプロも、たしかに ATJ や流通サービス、あるいはドリプロの商品を
置いている小売店といった企業との関係性のもとに初めて成立する活動ではある。だが、これらの
企業が主導して学生を動員したのではく、一部は筆者の仲介があったとはいえ、比較的独立した立
場から、商取引の相手としてこれらの企業との関係性を保っている。もっとも、流通サービスの社
長からは製品開発や発注のやり取りにおいて、学生に対する厳しい指導をする場面がないわけでは
ない。だが、これは企業にとって「お客様」として学生を扱うのではなく、一人前の取引相手とし
ての自覚を促す意識改革の側面が強い。このように、ドリプロと企業との関係は、発注と受注を基
礎とした取引相手として、比較的対等なものとなっている。
　一方、ドリプロが抱える課題は 2 つある。
　第一に、スタディツアーの継続性である。このスタディツアーは現状では、筆者なしに学生だけ
で実施することは難しい。これまでは筆者が現地の友人に頼んで、この友人が車や通訳の手配を行
ってきた。現地で訪問する場所も筆者が選び、参加者を連れて行っている。この選択は筆者のこれ
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までの現地での滞在経験に依拠しており、どの村や施設を訪れるのがこのスタディツアーにとって
最も効果的なのかは、他の者ではなかなか判断がつかない。したがって、筆者が同行できる限りに
おいて、現状のスタディツアーは可能になっている。とはいえ、筆者はボランティアベースでこの
ツアーをこれまで 4 回実施してきたが、それはいつまで続けられるかは分からない。今後は、現地
コーディネータの養成を行い、一部のツアーアレンジは学生でもできるように仕事の割り振りをし
ていく必要がある。
　第二に、活動の拠点が定まっていない点である。ドリプロはさまざまな大学の学生によって構成
されており、毎回のミーティングの場所の確保や在庫の保管場所を探すのには、つねに苦労してい
る。現状のドリプロの収益では、在庫保管場所を借りるほどの余裕はなく、法人登記をしているわ
けではないので、一般の物件を借りるのは難しい。現状、在庫はメンバー各自の家に分散しておい
ているため、イベントがあるごとにメンバーがキャリーバッグやボストンバッグなどに入れて持ち
運んでいる。だが、在庫保管場所があれば、そこでミーティングが可能になる。さらに日常的にそ
の場所に行けばメンバーがいるという状態になれば、メンバーの関係性も深まっていくはずだ。こ
のように活動拠点が定まっていないという問題は、組織の基盤がしっかりしていないことにもつな
がり、ドリプロの組織的な拡大を妨げる要因にもなっている。
　ドリプロには、以上のような成果や課題が見出せる。とはいえ、ドリプロはこれからも国際協力
やフェアトレードに関心のある大学生を惹きつけ、大学生にここでしかできないかけがえのない経
験を提供し続けるであろう。

［注釈］

１）フェアトレードの定義については FINE［2001］を参照し、筆者独自の表現にしている。

２）ATJ は、「民衆交易」という表現をしており、「フェアトレード」という言葉をあまり用いないが、「民衆

交易」はフェアトレードの一つだと捉えられている［渡辺 2010］。

３）Original Equipment Manufacturer の略で、他社ブランドの製品の製造を意味する。例えば、A 社が製造し

た商品を、B 社の商品として販売する場合、その商品を「OEM 商品」と呼ぶ。

４）東ティモールのコーヒーやスリランカの紅茶のフェアトレード事業を行う国際協力団体である。

５）たとえば、東洋大学国際地域学部の子島ゼミから生まれたハートバザールの活動などがある［子島他 

2010］。
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The Progress of Production and Sales Project for Fair Trade Coffee in Lao PDR

Arihiro MINOO

The purpose of this article is to illustrate the outcomes and the challenges of a fair trade coffee 

project by the university students. Fair Trade Drip Pack Project was established in 2011 by the 

initiation of the author. The aim of this project is to promote fair trade to the Japanese university 

students by producing and selling coffee which is imported from Laos. These products are roasted and 

packed at the roasting company after the importing company sent coffee green beans to this company. 

The project members control every process from the order of green beans to the sales of the products. 

In this article, firstly, the author clarifies the purposes in establishing the organization of the university 

students, the background and the outline of this project. Secondly, the author focuses on the activities 

of “the study tour” that the members visit the coffee farming area of Laos, through the descriptions of 

the participants’ experiences. Thirdly, the author illustrates the processes of the production and sales of 

coffee packages such as the negotiation with the retail companies, the management and participation 

of exhibitions and the public relations. Finally, the author demonstrates “the producers’ story” that the 

members describe the short life story of the coffee farmers as a crucial method to embody the policy to 

mediate between the producers and the consumers by university students. 


