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Proposito 
En este reporte explico la razón porque los Distritos de Mejora de Empresas de Negocios se han vuelto tan populares en Norte América. En inglés se les llama “Business Improvement Districts” y su abreviación es BID. Enmarco lo que es un BID, como se practica en los EE. UU., y finalmente, relato mi experiencia al ayudar a dar inicio y dirigir un dicho Distrito durante un termino de tres años en Austin, Texas.

Introducción 

El Desarrollo Suburbano

Después del regreso de los soldados de Europa y el Oriente al fin de la Segunda Guerra Mundial, el gobierno federal desarrolló programas educacionales y de hipoteca residencial para los soldados que regresaron. Estos jovenes, hombres y mujeres, ya podían obtener una educación, aumentar su salario, y con estos programas federales generosos, podían comprarse nuevos hogares. Los urbanizadores tuvieron que rápidamente proveer viviendas, y se dieron cuenta que era más fácil y economico construir en “campos verdes” que en el centro de la ciudad, donde los espacios para parcelas para viviendas nuevas para familias individuales con terrenos grandes  no eran disponibles. Así fue como nacio el desarrollo suburbano y continúa hasta la fecha.

Así como los suburbios aumentaron su porción de residentes metropolitanos, la comercialización de los suburbios siguió. Los negociantes siguieron a los nuevos suburbios, y los negocios en el interior de la ciudad vieron que era más difícil mantener sus puertas abiertas porque había menos trafico de compradores transitantes. Las empresas o cerraron sus puertas en la zona interior o abrieron tiendas satélites en los suburbios. Con el tiempo, las tiendas satélites empezaron a producir más ganancias que sus tiendas del interior. Más y más seguido los propietarios cerraban sus tiendas del interior.

Así como las areas suburbanas siguieron extendiendose a áreas  más lejanas de los centros, muchos nuevos habitantes de los suburbios dejaron de hacer compras en los distritos comerciales en los centros de las ciudades. Estos centros siguieron perdiendo sinergía comercial. Los negocios siguieron cerrando sus puertas para siempre, o si tuvieron buena suerte, se cambiaron a las galerías de negocio suburbanas. Deseando cortos viajes a sus trabajos y galerías de compra, los residentes suburbanos llenaron los lotificaciones de oficinas suburbanos, aún más exacerbando la pérdida de sinergía de los centros de negocio.

Los Centros de Negocios se Organizan para Revitalizarse

Un fenómeno interesante es que muchos de los dueños de empresas de los centros y distritos pobres en un tiempo viviernon en los centro de la ciudad, pero ahora eran habitantes de los suburbios. Estos fueron los mismos empresarios que sufrieron las ganancias reducidas de sus negocios situados en los centros y distritos pobres..

Así como los gobiernos municipales comenzaron a dejar de invertir capital en sus areas comerciales de centros de ciudades y distritos pobres, estos dueños de tiendas siguieron sufriendo repercusiones negativas por esta disminución de capital. Era una formula simple para el fracaso de empresa: Así como sus clientes anteriores se movieron a los suburbios y las municipalidades dejaron de invertir capital en los centros de ciudades y distritos comerciales de areas pobres, sus bolsillos comenzaban a dolerles. 

Los dueños de negocios, por conducto de sus asociaciones de empresas, como cámaras de comercio, empezaron a organizarse para exigir el revés de la disminución de capital de las municipaliades en sus centros de empresas. Estas organizaciones de negocios emmpezaron a exigir un mayor nivel de servicios y modernización de sus infraestructuras. Y como estas areas habián sido abandonadas  por tanto tiempo, estas organizaciones de empresas exigían una rápida aceleración en la entrega de servicios municipales—tanto operaciones como mejoras capitales.

Pero por motivo de sus propias letras patentes, los gobiernos de municipios locales no podían proporcionarles servicios desiguales a areas en el centro de ciudad más que a areas residenciales, tanto fueran areas suburbanas como de centro de ciudad (a pesar del hecho de que a las areas del interior de la ciudad, incluyendo a los centros de comercio, les habían desatendido las municipalidades).
Tanto como los dueños de propiedades que exijían un mayor nivel de servicios y la mejora de calidad de la infraestructura estaban concentrados en areas de negicio, con el tiempo evolucionaron organizaciones de mejora de negocios. Los dueños de propiedades y de negocios en estas areas comerciales sabían cuales eran los servicios y mejoras de infraestructura que necesitaban, pero cómo se iban a pagar no estaba claro. Pidieron que las municipalidades los pagaran, pero las mejoras de capital son muy caras y se toma mucho tiempo para planear, programar, y construir. Las ciudades les pidió al sector privado que ayudara a pagar por el incremento de nivel de servicios y las mejoras de infraestructura que quería. Las empresas interesados sabían que no podían esperar que sus gobiernos municipales proporcionaran algunos de los servicios que necesitaban.

Ellos siempre habían pagado impuestos a sus cámaras de comercio, pero estos impuestos no eran lo suficiente para pagar por nuevo personal para policías, mantenimiento de calles y parques, y mejoras de infraestructura. Trabajando con sus gobiernos municipales, ellos determinaron lo que los servicios adicionales y mejoras costarían. Segundo, ellos calcularon cuanta valoración adicional tendíran que contribuir para pagar por estas mejoras de servicios. Generalmente, propiedad pública, religiosa, y no-lucra está disculpada de valoración.

Se les hizo obvio a estos empresarios que lo que proponían hacer era comprar mejoras de servicios. Sabían que si trabajaban en cooperativa, con el tiempo los servicios que comprarían se volverían en ganancias para sus negocios. Pero también sabían que también estaban ayudando a la comunidad completa y a las areas metropolitanas a la vez que ayudaban a revitalizar a los centros de ciudades. Por lo tanto, ellos pudieron convencer a las municipaliades a participar financieramente en las mejoras de servicios y acondicionamientos.

El Proceso de Crear un Distrito de Mejora de Negocios

Primero, una definición sucinta de un BID sería útil. Un BID es un medio financiero y operacional para que los dueños de propiedad y negocio en una area comercial, tal como un centro de ciudad, tomen control del destino de su area. Hacen esto al acordar cuales servicios y mejoras adicionales necesitan y quieren en su area respectiva. Segundo, entran en un acuerdo con el gobierno local para pagar en colaboración por estas mejoras. Los dueños de propiedad se evaluan a sí mismos voluntariamente una cantidad fija tipicamente basada en los bienes raices. Con las evaluaciones adicionales, los BIDs dan empleo a un personal pequeño para entregar los servicios identificados, y trabajando cooperativamente con el gobierno local, tratan de persuadir a ese gobierno para que efectue mejoras capitales para beneficiar no solamente a su area, pero a toda la comunidad de su alrededor y a toda la ciudad. Todos esos esfuerzos de revivicación son caracterizados por el instrumento financiero—el BID, que es una entidad legal describiendo una area de la comunidad que será impuesta la valoración creciente. El instrumento operacional—una entidad privada sin fines de lucro es la mesa directiva y el personal que ocupan para lleva a cabo un Plan de Servicio.

Los empresarios del centro de ciudad estaban acostumbrados a tener control de sus destinos financieros, y sabían que si ellos tenían control de los presupuestos y los planes de acción de los BIDs, podían mejorar sus zonas de negocio más rapido que sus colegas equivalentes del sector público. Por lo tanto, las organizaciones de mejora de negocio se desarrollaron en BIDs, se crearon mesas directivas, y se emplearon los personales. En todos los casos, hay comités en los que los comerciantes participan en hacer decisiones. Oficiales de gobierno toman parte en las mesas como miembros ex-oficio. Existen mas de 1.200 BIDs en los EE. UU. y el Canadá.

Por conducto de estas mesas voluntarias, planes para entregar los servicios identificados como necesarios se delinearon. Estos, planes, generalmente llamados Planes de Servicio, delineaban los servicios que se debían de entregar a sus distritos, los niveles de estos servicios, y cuanto valían estos servicios. Los servicios que se han que detallar en el Plan de Servicio se determinan por los partidos que han de recibir los servicios—los mismos dueños de propiedades y negocios. Se les pide a ellos que proporcionen input de datos en gran parte en grupos de enfocamiento donde un facilitador instrumenta sus contribuciones a los organizadores del BID. Después de que los servicios están delimitados, los organizadores tienen juntas con el personal de la municipalidad para discutir cómo estos servicios podrían proporcionarse—niveles de servicio adicionales por personal de la ciudad o por el Distrito por contratistas o empleados públicos. En casi todos los casos, para garantizar que la municipalidad no rebaje su nivel de servicios al BID, el BID documenta el nivel de servicio antes de la creación del Distrito, e incluye en el acuerdo con la ciudad que este nivel no puede reducirse. Basado en el valor de estos servicios, los dueños de propiedades y de empresas fijan índices de evaluación a sí  mismos— además de las valoraciones ordinarias de sus gobiernos municipales. Es importante enfatizar que los que iban a ser valorados determinaron las evaluaciónes y el proposito proyectado para los fondos generados.

En los EE. UU. el gobierno es la única entidad que puede evaluar o tasar o autorizar que otros cuerpos hagan lo mismo. (Una evaluación por un gobierno produce fondos que solamente pueden gastarse para el proposito proyectado, como para mejoras a una area como un BID. Una tasa puede ser usada por una municipalidad por toda la ciudad y para cualquier proposito público.) Un ejemplo de un distrito de evaluación es un Distrito Municipal de Servicio Público. Este tipo de entidad tasa para construir infraesturctura para agua municipal, aguas residuas, y infraestructura para calles para desarrollo suburbano donde la municipalidad no tiene ninguna intención de proporcionar esos servicios. Otro ejemplo es un distrito de camino, en cual los dueños de propiedad dentro de dicho distrito se evaluan a ellos mismos una cantidad para amortizar el costo de una carretera. La suposición es que como ocurre el desarrollo, ellos venderán el terreno a mayor precio, y que con dichos ingresos pagarán la deuda de la carretera. 

En el caso de un BID, es la municipalidad la que autoriza la evaluación de la propiedad del distrito después de recibir una petición de la mayoría de los propietarios dentro del distrito propuesto. En casi todos los casos, es la municipalidad la que actualmente evalua y colecta la evaluación, y luego transfiere los fondos a base periódica al BID. En muy pocos casos, el mismo Distrito se valora a sí mismo y colecta los fondos. Puesto que el proceso de evaluación y colección lleva asociado a él un costo, y el proceso lleva un conocimiento técnico especial y toma tiempo, es recomendado que se consiga este servicio de la municipalidad, especialmente si se hace sin ningún gasto para el Distrito (como fué el caso en mi experiencia). Legalmente, los fondos de valoración le pertenecen a la municipalidad, pero el BID y la municipalidad hacen un acuerdo de pasarle enteramente los fondos al BID. Estos fondos solamente pueden gastarse dentro del BID.
A la municipalidad se le exige ejecutar tres acciones en la creación del Distrito siguiendo la siguiente orden: 1) crear el Distrito mediante la ley; 2) aprobar el indice de evaluación; y 3) aprobar el Plan de Servicio. Esta secuencia requiere que las preparaciones que llevan a la adopción del Plan de Servicio se hagan a base “pro bono” por todos los partidos. Mientras que los empleados municipales podrían implementar el Plan de Servicio, el sector privado siempre desea estar en control del sistema de entrega del servicio que están pagando. Por esta razón, el BID enseguida ocupa el personal para implementar el Plan de Servicio.

El primer miembro del personal a quien se contrata es el Director Ejecutivo. Es la responsabilidad de esta persona iniciar el sistema de contabilidad. Esta es la actividad de más alta prioridad porque solo entonces podrán los pagos de evaluación ser recibidos de la municipalidad, llevados en los libros de cuenta, ser depositados, y comenzarse a gastar para mejoras de servicios. Tanto como el programa se desarrolla con el tiempo, otro personal pueda necesitarse. 

El Proceso para Disolver el BID

Todos los documentos para creación de BIDs tienen clausulas de “atardecer,” tipicamente de cinco años, a cual tiempo son revisados por los miembros para determinar si el BID debería de continuarse o disolverse.

Como la única manera que un BID puede ser creado es por medio de una petición de los propietarios para que sean evaluados para los servicios propuestos, igualmente, la única manera que un BID puede ser disuelto es que los mismos peticionarios pidan que la municipalidad disuelva el BID. Para mayor credito de este método de revitalización de centro de negocios, muy pocos BIDs han tenido que ser disueltos. Los BIDs son un éxito resonante. En muchos casos, los BIDs tienen dificultad para conseguir que un porcentaje significante de los propietarios sean evaluados. En Austin excedimos el 70% la primera vez. En casi todos los casos, el porcentaje es mayor en los segundos y subsiguientes esfuerzos de reautorización porque los BIDs son beneficiosos para todos los propietarios sin discriminación.

Servicios Escogidos Con Más Frequencia por BIDs
En casi todos los casos, por motivo del negligencia de centros de empresas de cuidarse a sí mismos, el primer encargo de negocios en los Planes de Servicios de BIDs es lo que se llama “Seguro y Limpio.”  Esto fué el caso en Portland, Oregon, la Area de la Estación Gran Central en la ciudad de Nueva York, y Philadelphia, para nombrar a unos cuantos. Fue también la primera prioridad del BID en Austin, Texas. Antes de que los clientes puedan regresar de compras en los centros de negocio, estos distritos comerciales deben de volverse invitadores para el cliente suburbano—seguros y limpios. Típicamente, el BID inicia un programa de mantenimiento de derecho de via pública y un programa de seguridad. Adelante está una breve descripción de los tres tipos generales de servicios.

Seguridad

Por lejos, el mejor programa de mejora de seguridad es que el gobierno municipal cambie su “cultura” sobre el trato de infractores habituales en areas como los BIDs. Esto no necesita personal adicional, solo ejecución más estricta de ordenanzas de la ciudad que ya existen. Una nueva “zero-tolerancia” por los oficiales patrulleros hará maravillas al hacer que los distritos comerciales no solo se sientan más seguros, sino que sean más seguros. Para mayor crédito de los Distritos donde esta nueva cultura se ha efectuado, ha sido primeramente debido a la aumentada e incesante presión de persuasión por los Distritos para el cambio en este servicio policiaco. Una vez que la mejora de servicios se lleva a cabo, y se documenta por medio del aumento de archivos de arrestos de infractores habituales y la reducción de otros crimenes, el Distrito puede comenzar a comercializar los centros de negocios como los más seguros distritos comerciales en la ciudad.

Típicamente, los Planes de Servicio de los Distritos se usan para pedir aumento en el número de personal patrullero y la frecuencia de las patrullas. Pero esta opción, a pesar de que es lógica, es la más cara. Las municipalidades muchas veces negaban la petición o demanda para cobertura adicional de policías en los centros de negocio, diciendo que la municipalidad debía de proporcionar un nivel igual de servicios a todas las areas de la comunidad.

Muchos BIDs usan un cambio en la cultura de la policía y una combinación de seguridad adicional y un programa de embajadores. Estos programas se les llama “Serenazgo” en partes de la América Latina y Espana. Estos programas llevan muchos diferentes nombres. El primer dicho programa en los EE. UU.fue iniciado en Portland, Oregon, y se llamó los Guias de Portland. En Austin, Texas les llamos los Guardas del Centro de Negocio de Austin.  

Jovenes interesados en una carrera policiaca dotan el personal de estos programas. Les entrenan ya sea la policía municipal o una empresa de seguridad privada para que sean los “ojos y oídos” del departamento policiaco. Su responsibilidad es reportar al despachador de la policía cualquier necesidad para un oficial policiaco—ya sea un accidente o un crimen en progreso. Ellos hacen estos reportes mediante radios portátiles que llevan consigo. Ellos desempeñan sus tareas patrulleras a pie o en bicicleta. Porque son jovenes y no son oficiales comisionados, ellos solo operan durante las horas del día y tipicamente no más tarde que las 10:00 p.m. Esto varía basado en el presupuesto disponible para el programa. También por su juventud y falta de entrenamiento policiaco, sus salarios son más bajos, haciendo que el costo total del programa sea menos caro.

Después de implementar estos programas de mejora de seguridad, el Distrito publica que es responsable por hacer segura la area del centro de la ciudad. Esto trae al Distrito y sus servicios a la atención del público general y de empresarios potenciales que estén considerando abrir negocios en los lugares que han quedado vacantes por tanto tiempo. 

Como parte de su responsabilidad como embajadores, estos guias están entrenados a guiar a los turistas a sus destinaciones, y a contestar otras preguntas acerca del centro comercial. Ellos se visten con uniformes coloridos y profesionales per no militares.

Mantenimiento
Programa para Recoger Basura

Los programas para Recoger Basura son fáciles de establecer. Lo único que un Distrito necesita es un contrato con un partido segundo para que sea responsable de recoger la basura por una cuota.  El contratista puede ser cualquier entidad privada sin fines de lucro. Es muy importante garantizar que el Distrito reciba credito por la nueva condición de limpieza.

Cada y todo servicio entregado por el Distrito al centro de negocio debe de inmediatamente atarse al Distrito mediante de algún método de marketing. Un programa para Recoger Basura, por ejemplo, puede darle inmediato crédito al Distrito con hacer que el personal lleve ropa con el símbolo impreso (logotipo) del Distrito—visible todo el tiempo.

Mantenimiento de Aceras

En casi todas partes del mundo, el gerente de tienda es responsable de la limpieza de la acera en frente de su tienda. En los EE. UU., los comerciantes han perdido esta cultura o responsabilidad y en vez han dependido en el gobierno municipal para mantener las aceras. Pero los gobiernos municipales de los EE. UU., como en toda otra parte del mundo, tienen muchas demandas a sus presupuestos, y muchas municipalidades no limpian las aceras. Mientras que casi todas las municipalidades recogen la basura durante las horas de la noche después de que los negocios nocturnos se cierren, las aceras se ensucian diariamente. Las municipalidades ocasionalmente limpian las aceras con métodos de alta presión de agua fría.  En los EE. UU., ahora existen leyes de protección del medio ambiente prohibiendo el uso de cualquier líquido otro que agua fría, sin captura total de estos líquidos antes que entren al sistema de alcantarillas.
Los BIDs han tomado la responsabilidad de limpiar las aceras con agua fría de alta presión. Este proceso incluye medir el area de acera que se debe de limpiar (el municipio debe de tener estos datos), escribir una petición para propuesta, revisar las propuestas, y contratar para limpiar las aceras. Estas limpiezas deben de hacerse por lo menos dos veces por año, si el presupuesto lo permite.

Una vez que las aceras se hayan limpiado, los comerciantes deben de ser alentados a limpiar su respectiva porción de la acera a base frecuente. Cambiar la cultura de limpieza es vital para mantener los centros de comercio limipos y seguros.

Quite de Graffitti/Pintadas en Lugares Públicos

Muchos centros de negocio son visitados por juventud delincuente con demasiado tiempo en sus manos y la malicia en sus corazones. Algunos de estos delincuentes son responsables por pintar graffitti en cualquier cosa que esté puesta en la acera y los edificios. Después de años de pagar por el quite de graffitti, la industria de pintura ha desarrollado pinturas y tratamientos adicionales para aplicarse sobre las pinturas para hacer la limpieza de graffitti tan fácil como regar con mangera con agua fría. Los Distritos a traves de la nación que han aprendido de dichos tratamientos comparten técnicas para el quite de graffitti cada uno con el otro, y al hacer esto, reducen sus costos de operación. 

El quite de graffitti puede ser un gasto significante para el dueño del edificio si la policía no hace todo esfuerzo para prevenir el “etiquetar,” como los perpetradores llaman a pintar graffitti. Etiquetar significa que esta juventud descarriada “etiquetan” o reclaman ese territorio como suyo. La mejor solución anti-etiquetar es limpiar la superficie pintada con graffitti tan pronto como sea posible. Logrando esto, se ha dado a ver que los “rotuladores” cesan sus actividades. Con el uso de pinturas o aplicaciones sobre las pinturas que facílitan el quite de graffitti con una manguera de agua más desanima a los “rotuladores” de volver a aplicar sus marcas.
Un modo de que algunos Distritos enfrentan el problema de graffitti es de trabajar con la policía y las cortes para hacer que los “rotuladores” quiten sus propias marcas con jabón y agua. Otro método es contratar con servicios que han encontrado un nicho de negocio de quitar graffitti con agua de alta presión y quimicas que son relativamente inofensivas. Algunos Distritos contratan con dicho servicio y luego son responsables de quitar el graffitti de los edificios de sus miembros—un contrato les sirve a todos. Los Distritos se dan cuenta que el quite persistente de graffitti ha reducido sus gastos de quite de graffitti porque con el tiempo los “rotuladores” cesan su actividad ilegal.
Comercialización/Promoción

La comercialización y promoción son programas que deben de iniciarse concurrente con la iniciativa “Seguro y Limpio.” Esta actividad incluye crear programas de eventos culturales durante todo el año. Lo más fácil es edificar sobre lo que ya existe. Por ejemplo, en Austin tomamos cargo de la decoración de la avenida mayor de comercio en la ciudad, la Avenida Congreso, con decoraciones de temporada durante la Navidad. Condujimos una competencia de diseño para unas nuevas guirnaldas de luz eléctrica de multi-colores a traves del largo total de once cuadras de la avenida. Mandamos hacer las guirnaldas,y el municipio las instala cada año gratuitamente. También hicimos propuesta, compramos, y decoramos un árbol de Navidad de 40 pies de alto al pie del Capitolio. A hora fija en cierto día después del Dia de Dar Gracias, ambos la Avenida Congreso y el árbol de Navidad se alumbran. Fotografías de la avenida iluminada y el árbol de Navidad siempre aparecen en la página delantera del periódico local—otra oportunidad para market la zona de comercio del centro.

Conciertos de Mediodia

Austin es una ciudad con un grande numero de bandas musicales. Con el apoyo financiero de una unión de músicos basada en la ciudad de Nueva York, tenemos un concierto de mediodía  cada semana por 25 semanas cada año. Cada concierto atrae 300 y más oyentes. 

Estandartes/Floreros

Durante festivales históricos principales, como el Día de la Independencia, instalamos estandartes y/o banderas coloridas por la Avenida Congreso. Con el respaldo del Departamento de Parques y Recreos de la ciudad, compramos plantas de flores coloridas y ellos las siembran en floreros grades de hierro fundido al largo de las once cuadras de la Avenida Congreso.

Materiales de Comercialización

Para el tercer año, habíamos vuelto la zona del centro segura y limpia, y pequeños restaurantes se estaban abriendo en los lugares que antes estaban vacantes.Ya que habían grandes cantidades de espacio vacantes en los edificios de oficinas, trabajando en cooperacion con empresas de comercialización, desarrollamos información sobre los beneficios de tener oficinas en la zona del centro, y empezamos a vender este paquete de información a partidos interesados.

Coordinación de Estacionamiento

Un problema es la percepción de que siempre hace falta estacionamiento en las zonas del centro. Pero con frecuencia, el problema es que muchos sitios de estacionamiento privados y garajes de estacionamiento no permiten que el público se estacione en estos planteles. 

Con frecuencia, los Distritos coordinan los esfuerzos de los gerentes de estas facilidades de estacionamiento para publicar la accesibilidad de estacionamiento para aumentar sus ingresos y atraer más compradores que hoy día pueden encontrar estacionamiento. Rótulos que pueden facilmente identificarse anuncian donde es disponible el estacionamiento público.

Conclusión

En concierto con el gobierno municipal, los soportadores de los BIDs toman el reto de revivificar las zonas de centros de negocio por medio de combinar sus esfuerzos y recursos. Por sí mismo, el gobierno de ciudad nunca ha podido hacer su zona de negocio el centro vital de su comunidad que debería de ser. 

A traves de la historia, ha sido el sector privado que ha sido el líder para hacer las zonas de negocio el centro comercial de la comunidad. En los EE. UU., por lo menos, la redistribución reciente de la población a sus areas suburbanas, ha necesitado los esfuerzos renovados para reenfocar la atención en el corazón de la comunidad. Con el interes renovado en el redesarrollo de nuestras comunidades en una manera ordenada y compacta, ambos los ecologistas y los comerciantes ahora están trabajando mano a mano para revivificar las zonas de centro al traer de vuelta tiendas principales de departamento de ventas por menor, y igualmente importante, desarrollo residencial de alta densidad. 

Algunas zonas de centro olvidadas en nuestro país están renaciendo con nuevos residentes que ahora tienen acceso a todas las necesidades de la vida moderna estadounidense. Aquellos que están volviendo a vivir en las zonas de centro están entusiasmados por su nuevamente encontrada habilidad de caminar a sus trabajos, como lo hacián sus antepasados. 

Las zonas de centro están atrayendo compradores primeramente mediante atracciones culturales. Tanto como van visitando, les gustan sus experiencias. Ellos vuelven, y vuelven de nuevo. Se están volviendo en compradores fieles. Las zonas de centro, con la ayuda de los BIDs, se están volviendo revitalizadas.
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