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DE PRINCIPAAL

Doorsnedes
WOMITEREN

Leghtfactory,
Amsterdan

In bondige en glasheldere bewoordingen maake direc-
teur Han Michel van De Principaal duidelijk wat hij
als zijn missic beschouwt. Gerichtheid op complexe ste-
delijke opgaven. Optimale relatie tussen stedenbouwkun-
dige en gebouwtypologie. Ontwikkelen van nieuwe
woningtypen. Aandacht in ‘niches’” in de markt. Ruime
differentiatie aan woningtypen. Het wordt waargemaake
in de twee inzendingen die hier zijn genomineerd.

Het woningcomplex Oeverpad dat Van Gameren en
Mastenbroek van De Architectengroep realiseerde, bin-
nen een door Tjeerd Dijkstra ontwikkelde stedenbouw-
kundige hoofdopzet, ligt aan de oever van de Sloterplas,
juist tegenover het Sloterpark. Er werd een herwaarde-
ring van de Westelijke Tuinsteden mee beoogd. Het is een
project waarin alle categorieén woningen zijn opgeno-
men: huur, goedkope huur, premie huur, relatief goedko-
pe koopwoningen en peperdure. Allen zijn gegroepeerd
rond een dienstencentrum voor ouderen. De kwaliteit
van de locatie, de relatie met het water en het park, moest
aan zoveel mogelijk verschillende bewonersgroepen ten
gocde komen. Opbrengsten vanuit de koopsector werden
vereffend met het tekort op de huurwoningen.

Het Lighthouseproject was het resultaat van een gewon-
nen prijsvraag. Het Stadsdeel Zuid was eigenaar van een

oude wasserij met een unicke watertoren die afgebroken
zou moeten worden. De Principaal, een van de zes
gegadigden, wilde die handhaven om de bijzondere kwa-
liteit van de plek te benadrukken. Hicrvan moesten
zoveel mogelijk woningen kunnen profiteren. Tevens
bood het de mogelijkheid de differentiatie in het verkoop-
aanbod te vergroten door nicuwe en ongebruikelijke
woningtypen aan te bieden: diepe lofts in de oude wasse-
rij, maisonettewoningen met vides in de nieuwbouw en
een deel van de oudbouw.

Goed verhaoal

De opdrachtgever is evenzeer duidelijk over wat hij als
het essentiéle aspect van zijn rol beschouwt. Michel: “We
moeten vooraf een goed verhaal hebben. We moeten kun-
nen zeggen waar het bij een bepaalde opgave om draait”
Dat verhaal werd bij de Principaal vroeger opgeschreven.
Tegenwoordig is er ontwikkelaarsoverleg waar thema's
worden besproken. De projectleiders maken dan de
balans op en komen soms al met voorstellen voor de
architectenkeuze. Die lijstjes worden dan tevoorschijn
gehaald als een bepaald project op stapel staat.

De Principaal meent dat ze goed is in complexe opgaven
en in moeilijke projecten in de stedelijke vernieuwings-




Linke: interveur woning Lightfacrory, Amsterdam  Rechishoven: achiergewel Lightfactory, Amsverdam

Fechesmididen: voorgevel Lightfactory, Amsterdam  Rechtsander: trap in woning Lightfaciory, Amsterdam
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Linksboven: bordes trappenhuois Oeverpad, Amsterdam  Linksonder: entreepebied Oeverpad, Amsterdam
Rechtsboven: achtergewel binnenterrein Ocverpad, Amsterdam  Rechisonder: voosgevel Oeverpad, Amsterdam
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sfeer. Die zijn er in Amsrerdam genoeg. Die differentiatie,
zowel in typologie, grootte en financieringscategorie is
dan een extra dimensie van de opgave en daar komt het
meeste vakmanschap bij kijken. Als je dan ook nog als
leidraad neeme ‘als je iets doet, doe het dan ook goed’, dan
komt de vraag aan de orde wat dan het geheim van goed
opdrachtgeverschap is. Michel: ‘Het belangrijkste vinden
we de beginfase. Dan worden de belangrijkste beslissin-
gen over het concept en het plan genomen. Daar kun je
het nier lang genoeg over hebben.” Natuurlijk zic Michel
niet overal bij, maar deze fase wil hij niet missen. Als dat
niet goed gebeurt moet je later concessies doen: ‘Als je
concessies moet doen heb je de opgave niet goed gefor-
muleerd. Dan klopt die niet!” In het begin van het proces
heb je nog invloed op bezuinigingen, daarna overkomen
ze je. En dan zit je met magere resultaten: een goedkope
radiator, lullige plintjes of armoedige binnendeuren. In de
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ontwikkelfase kun je nog afwegingen maken tussen bui-
tenverlichting van zevenhonderd of van honderdvijftig
gulden per stuk. Als dat eerste je lukt heb je cen visite-
kaartje afgeleverd. En dat levert soms cen nieuwe
opdracht op. Kwaliteit betaalt zich terug.

Differentiatie als ontwoord
op de markt

Luistert Han Michel naar de marke? Dat is lastig want die
markt is erg gedifferentieerd. Je kunt niet meer spreken
van ‘de’ huurder of ‘de’ koper. Vandaar ook dat hij het
antwoord zoekt in een grotere differentiatie van woning-
typen. Vroeger was 80 vierkante meter en de twee- of
drickamerwoning met een weggewerkt keukentje stan-
daard. Nu voegt hij daar woningen aan toe van zowel
120 als 45 vierkante meter: ‘Natuurlijk moet je de hoofd-
stroom volgen. Maar die kun je wel breder maken.”
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Deverpad,

Amstardom

bouwblok met toren

route doorbrekingen ontsluiting samenvoeging
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2 De overwegingen om woningcorporatie Het Oosten te nomineren voor de Pyramide Wonen vormen ook de basis
= voor de motivatie voor de keuze van De Principaal in deze categorie. Ook deze opdrachtgever toont met de inge-
g zonden projecten visie en heeft kwaliteit tot beleid gemaakr. Het streven naar en het realiseren van kwaliteit door De
& Principaal verdient volgens de jury veel lof. Zowel op microniveau (details) als op macroniveau (grootstedelijk) is De
Principaal in staat hoge ambities te verwezenlijken, De Principaal weet volgens de jury het begrip ‘business’ te paren
= aan kwaliteit. Deze opdrachtgever is zich zeer bewust van zijn rol in de stad en is bereid om verantwoordelijkheid te
;: nemen en te dragen. Het is een vernieuwende opdrachtgever met een sterke invioed zowel in Amsterdam als daarbui-
~— ten. Het initiéren en entameren van nieuwe ontwikkelingen en het ‘doordenken’ over specificke programma’s van

sisen voor de afzonderlijke projecten, met rekenschap van de kenmerken van de locaties, verdienen alle lad,







