El quiosquero que se pasa al digital
El papel
“CiU y ERC cambian su plan en busca de apoyos a la consulta.” 
La portada de La Vanguardia del martes 15 de enero del 2013 hacía referencia a las procelosas aguas del llamado oasis catalán, bastante agitado por la deriva soberanista del Govern de la Generalitat. Quizá esta fue la última portada que vendió el quiosquero César Ares (Barcelona, 1974), joven emprendedor y resuelto que ha cerrado su quiosco, en la plaza Universitat de Barcelona. El puesto lo regentaba desde el 10 de enero del 2001, previo pago de una fianza (de 1.400 euros): “De hecho, al día siguiente de abrir agoté todas las ediciones de los diarios, porque unos aviones se habían estrellado contra las Torres Gemelas de Nueva York. Nunca he vuelto a vender tanto como en aquella ocasión”. 
César se ha deshecho del negocio por diversos factores, todos ellos supeditados a la crisis económica global “salvaje” que desde el 2008 afecta especialmente al sur de Europa: “Son varias las causas, también porque estoy cansado de estos horarios (a las siete y media ya tengo abierto). Principalmente, porque cada vez son menos quienes compran diarios en papel. Tengo menos ventas de diarios con respecto a los años anteriores a la crisis. Si antes se vendían 200 ejemplares cada día, hoy se venden unos cuarenta, más o menos. Y estoy seguro de que el papel no morirá, pero la conversión al digital es inevitable”.

El perfil del comprador de prensa escrita es comparable al de un dandi inglés, por sus hábitos característicos poco volubles: “Se trata de una persona de avanzada edad, más bien madura, con profesiones liberales y que tiene adquirida esa costumbre, muchas veces por transmisión familiar. Claro que a mí me funcionaba bien la Facultat de Filología de la Universitat de Barcelona, cuyos estudiantes están muy concienciados y a menudo compran el diario, a pesar de tener su tableta”.

César califica el diario como un producto que no es de primera necesidad, por lo que su coste (1,30 euros) es inasumible para muchas familias que intentan ahorrar. 

El quiosquero César Ares ha escuchado todo tipo de rumores relacionados con la supervivencia de los puestos de venta de diarios en la ciudad, relacionados con la renovación o no de las licencias municipales: “Ahora, el Ayuntamiento está estudiando su viabilidad, aunque yo creo que volverán a dar licencias, porque les interesa ganar dinero: nosotros pagamos un canon mensual de unos cuatrocientos euros”.
En Barcelona quedan unos trescientos quioscos (“bienes intangibles”, en su vocabulario, pues el término adecuado para designarlos no es el de local, sino el de módulo). 
“Mientras no me llama ningún interesado, lo tengo ahí cerrado. Yo ya estoy trabajando en mi nueva empresa, de distribución de productos dietéticos. Se llamará Dieticat, y espero que me vaya bien”, confía, y se hace cruces por las condiciones de trabajo del sector, “engañosas” a su juicio: “Yo no tengo mentalidad ni de gremio ni de nada, pero me decían que si me asociaba me irían mejor las cosas porque nadie me molestaría”. 
Las distribuidoras de diarios (las cabeceras nacionales) cobran dos euros por dejar los fardos en el punto de venta: “Tú tienes que pagar los portes. Y como se ha de recurrir a las dos distribuidoras principales: Marina Press Distribuciones (El Mundo, ABC, La Vanguardia…) y  Logística de Medios Catalunya (medios del Grupo Zeta), pues has de pagar cuatro euros diarios sólo por tener los diarios”, expone.
Vale decir que no sólo vendía letra impresa, sino otros sucedáneos para la cotidianeidad social: bebidas, chicles, tabaco, cromos…

Atrás ha dejado las anécdotas, como aquella en la que un atracador que quiso apropiarse de la caja del día acabó llamando él mismo a la policía.
Bajo la sombra de un plátano, junto a la parada de autobús por la que pasa el bus-tranvía H12, César Ares, con gafas de sol y vestido con ropa de tipo sport, ha pegado un cartel en el lateral, al lado de la persiana echada del quiosco: “Gran oportunidad. Venta o traspaso”. 
Debajo, la propaganda comercial de una de las últimas promociones que se ofertan: “Cada sábado con Expansión las lecciones de los líderes de los negocios nos dan las claves del éxito”. 
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