
地域を見つめる経済情報誌

長野しんきん
北信地区経済動向

「すかい」（sky：空）は、北信地区経済の空模様を展望しながら、経済面からとらえた身近な情報をおとどけします。
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月例調査レポート

長野信用金庫　すかい
「すかい」は長野信用金庫のホームページでカラー
にてご覧いただけます

■ 長野しんきん 月例調査レポート
■ 企業アンケート 「価格転嫁」②
■ インタビュー 「変革期の経営ビジョン」
■ 北信濃の旅人 （２）河鍋暁斎②
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眼下に犀川を望む高台に建つ長勝寺。犀川の向こうには遠く蓮華岳、爺ヶ
岳、鹿島槍ヶ岳など北アルプスの絶景が広がります。この絶景に加えて地
元の方々が桜の名所にしようと桜を植え、現在では約150本のシダレザク
ラやソメイヨシノが咲き誇ります。長勝寺仁王門には長野県宝に指定され
ている「木造金剛力士立像」（阿形と吽形１対）が安置されています。

長野市信更町
「長勝寺」
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卸小売業 卸売業、小売業

サービス業 サービス、輸送、外食、観光、不動産

｢売上高DI｣ サービス、外食は増加、輸送は減少

　卸小売業の売上高前月比は、増加した企業が
34.1％、不変が46.4％、減少が19.5％となり、売上
高DIは＋14.6となりました。前月調査時の±0.0か
ら14.6㌽改善しました。

「売上高DI｣ 卸売、小売ともに改善

［業 種 別］　改善…卸売業・小売業

企業からのコメント

★仕入価格が高騰しているが、卸売先様になかなかご
　理解いただけず、価格転嫁できていないのが悩みで
　ある。　　　　　　　　　　　　　　 （青果物卸）
☆４月からのメーカー値上げがあるため、３月はかけ
　込み需要があった。　　　　　　　  （酒類卸小売）
★組合全体の生コンの昨年度売上出荷量は、前年比84
　％水準であった。原価上昇もあり、厳しい年であっ
　た。 　　　　　　　　　　　  　　　　 （生コン卸）
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　サービス業　売上高前月比は、増加した企業が
60.0％、不変が0.0％、減少が40.0％となり、売上
高DIは前月比20.0㌽増加の＋20.0となりました。
　輸送業　売上高前月比は、増加した企業が44.4
％、不変が33.4％、悪化が22.2％となり、売上高
DIは前月比15.3㌽減少の＋22.2となりました。
　外食業　売上高前月比は、増加した企業が75.0
％、不変が12.5％、減少が12.5％となり、売上高
DIは前月比19.7㌽増加の＋62.5となりました。
　観光（旅館）業　入込数は前月比22.3%の減少、
前年同月比でも14.3％の減少となりました。
　不動産業　需給状況は前回に比べ、「双方手控
え・どちらも低調」計は8.4㌽減少の66.6％、「引合
いやや増加」は1.4㌽減少の11.1％でした。

企業からのコメント
☆★中古住宅（築10～20年）の引き合いは多いが、在庫
　がほぼ無いため、築30年超の物件をリフォームする
　ケースが多くなっている。　　　　　　   （不動産）
☆★３月までの荷動きは前年を上回る成果ではあるが、
　その前の年には程遠く、荷動きの好転とまでは言え
　ない状況。　　　　　　　　　　　　　　  （運送）
★地元の団体・企業が少なく、インバウンドも減少傾
　向であったため空室が多かった。　　　　  （旅館）
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●売上高前月比「増加・不変・減少」割合の推移
                                                             （卸・小売業／％／資料：当金庫）70
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３月の消費者物価指数（長野市）　2020年基準＝100　　
◇総合指数（確報値）……112.7（前月比＋0.3）
　（前年同月比＋3.7％）（43カ月連続プラス）
　上昇…｢食料｣｢教養娯楽｣｢光熱・水道｣｢保健医療｣
　　　　｢被服および履物｣｢交通・通信｣｢諸雑費｣
　下落…｢家具・家事用品｣｢住居｣　　　　
◇生鮮食品を除く総合指数…111.8（前月比＋0.4）
　（前年同月比＋3.２％）（44カ月連続プラス） 
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　前号で「コストの増加があった」と答えた93.9%の
企業に「コストの上昇分を自社製品・サービス価
格に上乗せする『価格転嫁はどのくらいできている
か』」を聞きました。
　「十分にできている」2.5％と「ある程度できてい
る」57.8%を合わせた「価格転嫁ができている」が
60.3%、「あまりできていない」33.2％と「できてい
ない」6.0％を合わせた「価格転嫁ができていない」
が39.2％、「価格転嫁する必要がない」が0.5%とい
う結果になりました。
　従業員規模で見ると、30人未満は30人以上より

「価格転嫁ができている」が9.0ポイント高く62.7％です。
逆に30人以上は30人未満より「価格転嫁ができて
いない」が9.8ポイント高く46.3％となっています。

　製造業　「価格転嫁ができている」（56.2％）は４
業種の中で２番目に低く、他方「価格転嫁ができ
ていない」（43.7％）は４業種の中で２番目に高くな
っています。
　建設業　「価格転嫁ができている」（67.8％）は４業
種の中で最も高く、他方「価格転嫁ができていな
い」（30.5％）は４業種の中で最も低くなっています。
　卸小売業　「価格転嫁ができている」（60.0％）は
４業種の中で２番目に高く、他方「価格転嫁がで
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きていない」（40.0％）は４業種の中で２番目に低
くなっています。
　サービス業　「価格転嫁ができている」（55.6％）
は４業種の中で最も低く、他方「価格転嫁ができ
ていない」（44.5％）は４業種の中で最も高くなっ
ています。

　前問で「価格転嫁ができている」（60.3％）と答え
た企業に「価格転嫁ができた経緯」を聞きました。
　「自社から能動的に価格交渉を行った」（61.7％）
がトップで、以下「価格交渉せず自ら値上げした」
（30.8％）、「取引先側から交渉の申し入れがあった」
（5.0％）となりました。
　従業員規模で見ると、30人未満は30人以上より
「価格交渉せず自ら値上げした」（31.9％）が4.3ポイント、
「取引先側から交渉の申し入れがあった」（6.6％）
が6.6ポイント高く、30人以上は30人未満より「自社から
能動的に価格交渉を行った」（69.0％）が9.7ポイント高く

なっています。

　製造業　「自社から能動的に価格交渉を行った」
（86.1％）、「取引先側から交渉の申し入れがあった」
（5.6％）は４業種の中で最も高く、他方「価格交渉せ
ず自ら値上げした」（8.3％）は４業種の中で最も低
くなっています。
　建設業　「自社から能動的に価格交渉を行った」
（62.5％）、「取引先側から交渉の申し入れがあった」
（5.0％）は４業種の中で２番目に高くなっています。
　卸小売業　「取引先側から交渉の申し入れがあっ
た」（4.2％）は４業種の中で最も低くなっています。
　サービス業　「価格交渉せず自ら値上げした」（55.0
％）は４業種の中で最も高く、他方「自社から能動
的に価格交渉を行った」（40.0％）は４業種の中で
最も低くなっています。

◇次号は「価格転嫁ができていない理由」と「価格
　　　　転嫁以外のコスト増対策」を予定。
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「価格転嫁」 ②
2025年３月調査

「価格転嫁」の実施状況

「価格転嫁」が実施できた経緯

●価格転嫁は「どのくらいできているか」（％）

「価格転嫁ができている」が６割  「価格転嫁ができていない」が４割弱

「自社から能動的に価格交渉を行った」が６割強

全産業 30人未満 30人以上 製造業 建設業 卸小売業 サービス業
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無回答
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業種別

●価格転嫁が「できた経緯」（％）
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価格転嫁の「実施状況」 価格転嫁が「できた経緯」
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　前号で「コストの増加があった」と答えた93.9%の
企業に「コストの上昇分を自社製品・サービス価
格に上乗せする『価格転嫁はどのくらいできている
か』」を聞きました。
　「十分にできている」2.5％と「ある程度できてい
る」57.8%を合わせた「価格転嫁ができている」が
60.3%、「あまりできていない」33.2％と「できてい
ない」6.0％を合わせた「価格転嫁ができていない」
が39.2％、「価格転嫁する必要がない」が0.5%とい
う結果になりました。
　従業員規模で見ると、30人未満は30人以上より

「価格転嫁ができている」が9.0ポイント高く62.7％です。
逆に30人以上は30人未満より「価格転嫁ができて
いない」が9.8ポイント高く46.3％となっています。

　製造業　「価格転嫁ができている」（56.2％）は４
業種の中で２番目に低く、他方「価格転嫁ができ
ていない」（43.7％）は４業種の中で２番目に高くな
っています。
　建設業　「価格転嫁ができている」（67.8％）は４業
種の中で最も高く、他方「価格転嫁ができていな
い」（30.5％）は４業種の中で最も低くなっています。
　卸小売業　「価格転嫁ができている」（60.0％）は
４業種の中で２番目に高く、他方「価格転嫁がで
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きていない」（40.0％）は４業種の中で２番目に低
くなっています。
　サービス業　「価格転嫁ができている」（55.6％）
は４業種の中で最も低く、他方「価格転嫁ができ
ていない」（44.5％）は４業種の中で最も高くなっ
ています。

　前問で「価格転嫁ができている」（60.3％）と答え
た企業に「価格転嫁ができた経緯」を聞きました。
　「自社から能動的に価格交渉を行った」（61.7％）
がトップで、以下「価格交渉せず自ら値上げした」
（30.8％）、「取引先側から交渉の申し入れがあった」
（5.0％）となりました。
　従業員規模で見ると、30人未満は30人以上より
「価格交渉せず自ら値上げした」（31.9％）が4.3ポイント、
「取引先側から交渉の申し入れがあった」（6.6％）
が6.6ポイント高く、30人以上は30人未満より「自社から
能動的に価格交渉を行った」（69.0％）が9.7ポイント高く

なっています。

　製造業　「自社から能動的に価格交渉を行った」
（86.1％）、「取引先側から交渉の申し入れがあった」
（5.6％）は４業種の中で最も高く、他方「価格交渉せ
ず自ら値上げした」（8.3％）は４業種の中で最も低
くなっています。
　建設業　「自社から能動的に価格交渉を行った」
（62.5％）、「取引先側から交渉の申し入れがあった」
（5.0％）は４業種の中で２番目に高くなっています。
　卸小売業　「取引先側から交渉の申し入れがあっ
た」（4.2％）は４業種の中で最も低くなっています。
　サービス業　「価格交渉せず自ら値上げした」（55.0
％）は４業種の中で最も高く、他方「自社から能動
的に価格交渉を行った」（40.0％）は４業種の中で
最も低くなっています。

◇次号は「価格転嫁ができていない理由」と「価格
　　　　転嫁以外のコスト増対策」を予定。
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「価格転嫁」 ②
2025年３月調査

「価格転嫁」の実施状況

「価格転嫁」が実施できた経緯

●価格転嫁は「どのくらいできているか」（％）

「価格転嫁ができている」が６割  「価格転嫁ができていない」が４割弱

「自社から能動的に価格交渉を行った」が６割強

全産業 30人未満 30人以上 製造業 建設業 卸小売業 サービス業

94.793.192.2
95.694.8
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28.4
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68.4

26.3

大いにあった

少しあった

変化なし

分からない
無回答

4.5

93.9

業種別

●価格転嫁が「できた経緯」（％）

全産業 30人未満 30人以上 製造業 建設業 卸小売業 サービス業
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●創業の経緯をお聞きします…
　私は東京の美容専門学校を卒業後、都内の美
容室でキャリアを積みました。その職場で出会
った女性と30歳のときに結婚。店長や中間管理
職として働く中で、夫婦ともに「いつかは独立し
たい」という思いを抱くようになりました。
　しかし、開業の地として東京は考えておらず、
そんな折に、妻の実家がある長野市で「長野冬季
オリンピック」の開催が決定。長野市の未来に将
来性を感じ、1992年（平成４年）、34歳のときに
長野市で有限会社クラルテを設立。南千歳町に
美容室１号店「PiED DE POULE（ピエドプール）」
を開業しました。店名はフランス語で「千鳥格子」
を意味しています。
　開店当初は集客に苦労しましたが、徐々にお客
様が増え、それに伴いスタッフも増加。2002年
（平成14年）に南石堂町に店舗を移転し、さらに目
の届く場所に２号店を構えたいという思いから、
同年、北石堂町に「PiED DE POULE POCHE
（ピエドプールポッシュ）」を開設。“POCHE”は
フランス語で「ポケット」を意味しています。
　その後、お客様のご要望に応え、2014年（平
成26年）には１号店の２階にネイル・アイラッ
シュサロン「POSY（ポージィ）」をオープン。店
名には、“訪れるすべての方に感謝を込めて大き
な花束を贈りたい”という理念が込められてい
ます。現在はこの３店舗を運営しています。
●業務の概要をお聞きします…
　基本業務は、ヘアカット、カラー、パーマで
す。加えて、七五三、成人式、ウエディングな

どの特別なヘアメイクにも対応しています。
POSYではネイル・アイラッシュの施術を提供
しています。また、物販にも力を入れており、
シャンプーやスタイリング剤に加えて、ドライ
ヤーや脱毛器の販売も行っています。実際に店
舗で使用しているアイテムを、お客様が気に入
って購入されるケースが多いです。最近では、
脱毛器を母親が息子のために購入されるケース
も見られます。
●お客様の“特徴”をお聞きします…
　お客様の年齢層は20代から70代以上までと幅
広く、男性のお客様も年々増加傾向にあります。
最近では、お母様が息子さんと一緒に来店され
たり、ご主人が理容店の閉店を機に奥様と一緒
に来店されるなど、ご家族でご利用いただくケ
ースも見られます。
　美容室は“お店”ではなく“スタッフ”につく傾
向が強いため、スタッフとの信頼関係とコミュ
ニケーションを何より大切にしています。実際、
１号店のお客様が地元放送局のアナウンサーだ
ったことがきっかけで、現在では２局のアナウ
ンサーや出演者のヘアメイクを担当し、メイク
レッスンも行っています。
●スタッフに対する“考え方”をお聞きします…
　私たちは「スタッフ全員が同じ方向を向いて働
くこと」を大切にしており、基本的には新卒を受
け入れて一から育てる方針をとっています。他
店舗からの転職者は即戦力になりますが、前職
の習慣や価値観が弊社と合わないこともあるた
めです。
　しかし、美容業界は人手不足かつ離職率が高
いという課題があります。現在のスタッフは勤
続年数も長く、３分の１は18年以上勤務してい
ます。長く働いてもらうためにも、福利厚生に
は力を入れており、働きやすい環境づくりに取
り組んでいます。
　また、当社ではトップダウンではなく、サー

バントリーダーシップを重視し、現場の声に耳
を傾けています。管理スタッフには権限委譲を
行い、スタッフの主体性と成長を支えることで、
相互信頼の強化につながっていると思います。
●今後の方針や夢をお聞きします…
　長野市には現在900店舗以上の美容室があり、
すでに飽和したレッドオーシャン市場です。実
際、人口１万人あたりの美容室数では東京を上
回るというデータもあります。
　近年では、大型店よりも少人数制のサロンが
増え、SNSを活用したスタッフの引き抜きも頻
繁に行われています。このような市場環境の中
で、当社としてはこれまでのような拡大路線で
はなく、「堅実な経営」「人づくり」「チーム力の
強化」を重視していきたいと考えています。
　スタッフ一人ひとりがお客様から信頼され、

長く安心して働ける環境をつくることで、結果
的に会社全体の成長へとつながっていくと信じ
ています。
　コロナ禍が終息した後の2023～2024年度には
過去最高の売上を達成することができました。
今後も、お客様・スタッフ・地域に愛される美
容室であり続けることを目指して、日々努力を
重ねてまいります。

お客様に、喜び・感動の
“花束”をお渡ししたい

 ピエ ド プール店内

 ピエ ド プールとポージィ外観

有限会社 クラルテ
代表取締役　松橋　輝久さん

●事業の概要
創　業　1992（平成４）年
資本金　300万円
代表者　松橋　輝久
従業員　20名（男３名・女17名）
業　務　美容室、ネイル・アイラッシュサロン
事業所　長野市大字南長野南石堂町1418
U R L　 http://pied-de-poule.com/
●沿革
1992（平成４）年　㈲クラルテ設立
1992（平成４）年　１号店（PiED DE POULE）を南千歳町
　　　　　　　　に開設
2002（平成14）年　PiED DE POULEを現地へ移転
2002（平成14）年　２号店（PiED DE POULE POCHE）を
　　　　　　　　北石堂町に開設
2014（平成26）年　１号店２階にネイル・アイラッシュサロン
　　　　　　　　（POSY）開設
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　河鍋暁斎（1831～89）は、幕末から明治時代にか
けて活躍した絵師です。慶応元年（1865）に信州を
旅し、小布施の高井鴻山宅に滞在して絵を描いた
後、善光寺大門町の旅籠、佐渡屋小右衛門方に逗
留しました。
戸隠中院の天井絵を依頼される
　戸隠は現在は神社ですが、江戸時代は神仏混交
で寺院の力が強く、現在の宝光社・中社・奥社は、
それぞれ宝光院・中院・奥院と呼ばれていました。
中院の建物は嘉永５年（1852）に完成しましたが、
天井絵を描く人がいなくて困っていました。河鍋
暁斎が善光寺の門前に逗留していることを知った
戸隠一山の人々は、早速会議を開いて暁斎に依頼
することを決め、使者を送って暁斎に天井絵を依
頼しました。
　善光寺の門前に来て長くなったので、そろそろ

（２）河鍋暁斎 ②

移動したいと思っていた暁斎は、奉納するという
約束で天井絵を引き受けました。暁斎は、善光寺
門前に滞在している間に絵をたくさん依頼されて
いましたが、その制作はひとまず打ち切って、翌
日には門人の杉本留吉を伴って戸隠に移動しまし
た。
天狗と間違えられる
　暁斎が戸隠で滞在した所は、中院（中社）の門前
にある本坊の勧修院（現在の久山館）です。暁斎は
毎晩、まず勧修院の滝で身を清め、奥院（奥社）ま
で片道30町（3.3km）の道のりを歩いて手力雄命に
祈願しました。その時のエピソードが残っていま
す。
　勧修院で働く菊松という若者がいました。菊松
の仕事は、毎日奥院の神灯に油を注いで灯をとも
すことでした。ある日、奥院へ行くのが遅れてし

まい、夜が更けてから松明を
かざして、杉並木を通って奥
院へ登っていくと、上から下
りて来る人がいます。松明を
かざしてよく見ると、それは、
目がらんらんと輝き、鼻が高
く、鳶の口をした天狗でした。
菊松はキャッと叫んで仰向け
に倒れました。
　菊松が天狗と見間違えたの
は、奥院に参詣して帰る途中
の暁斎でした。暁斎が菊松の
投げ出した松明の光で倒れて
いる人をよく見ると、それは
勧修院の菊松でした。すぐに
抱き起して訳を話し、２人は
笑って別れました。菊松が天
狗に襲われて仰天する様を描
いた暁斎の絵が、『暁斎画談』に掲載されています。
中院拝殿の天井絵を描く
　こうして毎晩奥院に参拝を続けた暁斎は、満願
の日を迎え、いよいよ中院拝殿の天井絵を描くこ
とになりました。その天井は、10間（18m）四方も
あります。そこに竜を描くのですが、直接天井に
描くわけではなく、床の上で描いた絵を天井に掲
げます。
　名高い河鍋暁斎が天井絵を描くというので、戸
隠一山の神官や僧は言うまでもなく、近郷近在の
人々も見物に集まったので、社殿内は人々で立錐
の余地もありません。暁斎はまず、３合（540cc）入
りの大盃で神酒を３杯飲み干すと、大筆を振るっ
て、画面いっぱいに躍動感のある大竜を描き始め
ました。人々はそれを、かたずをのんで見守りま
す。こうして一週間かけて、暁斎は大竜の天井絵
を完成させました。
未完成の合天井
　こうして天井絵は立派に完成しましたが、一山
の人々はさらに大竜の周囲の合天井にも、68枚の
絵を描いてほしいとせがみます。今度は奉納では
なく、謝金は十分に払うというのです。もはや戸
隠にも飽きてきた暁斎は、帰りたいと言いますが、
許してくれません。気が進まないまま８枚描きま
した。

　このままでは、いつになったら帰れるか分かり
ません。戸隠は冬になると往来できないので、来
春まで足止めされるとも聞きました。ここを逃げ
出したいのですが、門番が見張っていて外に出る
こともできません。ついにある深夜、ひそかに勧
修院を抜け出したものの、発見されて連れ戻され
てしまいました。
　しかし暁斎がどうしても下山したいと懇願した
ので、戸隠一山の人々は協議して、続きは来春に
描くことを約束させて、暁斎の下山を許しました。
　こうして暁斎は、ようやく戸隠を去ることがで
きました。しかし暁斎は再び戸隠を訪れることは
ありませんでした。こうして中院拝殿の天井絵の
周囲の合天井は、未完成のままとなってしまいし
た。
復元された天井絵
　戸隠は明治時代になって戸隠神社となり、中院
は中社と名を変えました。その拝殿は昭和17年（19
42）に焼失して、暁斎の天井絵も失われました。
昭和31年（1956）に再建された拝殿には天井絵があ
りませんでしたが、平成15年（2003）に絵葉書を元
に暁斎の天井絵が復元されました。

６月号は「河鍋暁斎③」の予定です。

北信濃の旅人

河鍋暁斎の天井絵が復元されている戸隠中社の拝殿

戸隠中院の天井絵を描く河鍋暁斎（『暁斎画談』外編巻之二）
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　河鍋暁斎（1831～89）は、幕末から明治時代にか
けて活躍した絵師です。慶応元年（1865）に信州を
旅し、小布施の高井鴻山宅に滞在して絵を描いた
後、善光寺大門町の旅籠、佐渡屋小右衛門方に逗
留しました。
戸隠中院の天井絵を依頼される
　戸隠は現在は神社ですが、江戸時代は神仏混交
で寺院の力が強く、現在の宝光社・中社・奥社は、
それぞれ宝光院・中院・奥院と呼ばれていました。
中院の建物は嘉永５年（1852）に完成しましたが、
天井絵を描く人がいなくて困っていました。河鍋
暁斎が善光寺の門前に逗留していることを知った
戸隠一山の人々は、早速会議を開いて暁斎に依頼
することを決め、使者を送って暁斎に天井絵を依
頼しました。
　善光寺の門前に来て長くなったので、そろそろ

（２）河鍋暁斎 ②

移動したいと思っていた暁斎は、奉納するという
約束で天井絵を引き受けました。暁斎は、善光寺
門前に滞在している間に絵をたくさん依頼されて
いましたが、その制作はひとまず打ち切って、翌
日には門人の杉本留吉を伴って戸隠に移動しまし
た。
天狗と間違えられる
　暁斎が戸隠で滞在した所は、中院（中社）の門前
にある本坊の勧修院（現在の久山館）です。暁斎は
毎晩、まず勧修院の滝で身を清め、奥院（奥社）ま
で片道30町（3.3km）の道のりを歩いて手力雄命に
祈願しました。その時のエピソードが残っていま
す。
　勧修院で働く菊松という若者がいました。菊松
の仕事は、毎日奥院の神灯に油を注いで灯をとも
すことでした。ある日、奥院へ行くのが遅れてし

まい、夜が更けてから松明を
かざして、杉並木を通って奥
院へ登っていくと、上から下
りて来る人がいます。松明を
かざしてよく見ると、それは、
目がらんらんと輝き、鼻が高
く、鳶の口をした天狗でした。
菊松はキャッと叫んで仰向け
に倒れました。
　菊松が天狗と見間違えたの
は、奥院に参詣して帰る途中
の暁斎でした。暁斎が菊松の
投げ出した松明の光で倒れて
いる人をよく見ると、それは
勧修院の菊松でした。すぐに
抱き起して訳を話し、２人は
笑って別れました。菊松が天
狗に襲われて仰天する様を描
いた暁斎の絵が、『暁斎画談』に掲載されています。
中院拝殿の天井絵を描く
　こうして毎晩奥院に参拝を続けた暁斎は、満願
の日を迎え、いよいよ中院拝殿の天井絵を描くこ
とになりました。その天井は、10間（18m）四方も
あります。そこに竜を描くのですが、直接天井に
描くわけではなく、床の上で描いた絵を天井に掲
げます。
　名高い河鍋暁斎が天井絵を描くというので、戸
隠一山の神官や僧は言うまでもなく、近郷近在の
人々も見物に集まったので、社殿内は人々で立錐
の余地もありません。暁斎はまず、３合（540cc）入
りの大盃で神酒を３杯飲み干すと、大筆を振るっ
て、画面いっぱいに躍動感のある大竜を描き始め
ました。人々はそれを、かたずをのんで見守りま
す。こうして一週間かけて、暁斎は大竜の天井絵
を完成させました。
未完成の合天井
　こうして天井絵は立派に完成しましたが、一山
の人々はさらに大竜の周囲の合天井にも、68枚の
絵を描いてほしいとせがみます。今度は奉納では
なく、謝金は十分に払うというのです。もはや戸
隠にも飽きてきた暁斎は、帰りたいと言いますが、
許してくれません。気が進まないまま８枚描きま
した。

　このままでは、いつになったら帰れるか分かり
ません。戸隠は冬になると往来できないので、来
春まで足止めされるとも聞きました。ここを逃げ
出したいのですが、門番が見張っていて外に出る
こともできません。ついにある深夜、ひそかに勧
修院を抜け出したものの、発見されて連れ戻され
てしまいました。
　しかし暁斎がどうしても下山したいと懇願した
ので、戸隠一山の人々は協議して、続きは来春に
描くことを約束させて、暁斎の下山を許しました。
　こうして暁斎は、ようやく戸隠を去ることがで
きました。しかし暁斎は再び戸隠を訪れることは
ありませんでした。こうして中院拝殿の天井絵の
周囲の合天井は、未完成のままとなってしまいし
た。
復元された天井絵
　戸隠は明治時代になって戸隠神社となり、中院
は中社と名を変えました。その拝殿は昭和17年（19
42）に焼失して、暁斎の天井絵も失われました。
昭和31年（1956）に再建された拝殿には天井絵があ
りませんでしたが、平成15年（2003）に絵葉書を元
に暁斎の天井絵が復元されました。

６月号は「河鍋暁斎③」の予定です。
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