NDER present6
el pasado dieci-
séis de junio el
«Bingo Belle 2» y
la «Moon Light»,
una maquina «B» y un pin-
ball respectivamente, en el sa-
16n de un conocido hotel ma-
drilefio.

A partir de las seis y media
de la tarde los primeros invi-
tados comenzaron a llegar a
una fiesta presentaciéon que
congregd practicamente a to-
e - : do el Sector, y, una vez mas,
José Marqués y Alfonso Alvarez se pasaron a saludar a Paco Maestre. el lanzamiento de nuevos pro-
ductos al mercado trascendié
en una ocasion para establecer
nuevos contactos y mantener
los ya establecidos. En este
sentido, se puede decir que la
asistencia a este tipo de reu-
niones no soélo divierte, sino
que ademds es un negocio.

Pasada una hora desde el
momento de la convocatoria,
la dificultad de abrirse paso
A > E e —— . entre los numerosos corros de
Eduardo Morales también asisti6 a la presentacién  Alfonso Alvarez cambia impresiones con Enrique g€nte se acrecienta. Los mode-

de INDER. Curtichs. los presentados rodean el pe-
rimetro de la
sala y, a pe-
sar de que
son numero-
sos, es dificil
probarlos; el
publico ya esta
formando colas y no es con-
veniente saltarselas.

Mientras tanto, los camare-
ros ofrecen los primeros cana-
pés sorteando con pericia los
cumulos de gente avida por
charlar e intercambiar impre-
siones. Al contrario de otras
presentaciones, se observa un
publico mas joven, debe ser el
verano.

A la entrada del salon, es-
tratégicamente colocado, un
enorme vaso con la «Moon
Light» en su interior ofrece ese
refresco del verano tan necesi-
tado y que, segun reza la cam-
pafia publicitaria, INDER es-
ta dispuesto a conseguir.

Eulogio Pingarrén, Joa-
quin Franco y Eduardo Mo-
rales, entre los numerosos fa-
bricantes. Asimismo, una lista
interminable de distribuidores

y operadores capaz de llegar
hasta el final de estas lineas.

El «Moon Light» causé una gran
aceptacion entre los asistentes. «MOON LIGHT»

e
Integrado en la linea de los

tableros de INDER, de sobra
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conocida, incorpora nuevos
efectos especiales de sonido y
rampas. Todo ello con la filo-
sofia y concepto de juego de
INDER, es decir, bola rapida,
precisa inclinacion del tablero
y «un juego lo suficientemen-
te alegre para que el jugador
se enganche con la maquina y
tenga opcion a las bolas extras
y partidas, pero con la dificul-
tad propia para proporcionar
ese venenillo para conseguir la
partida», dice Francisco
Maestre, director gerente.

La serie de fabricacion de la
«Moon Light» es, en princi-
pio, de 2.000 ejemplares, su-
ceptible de ampliacion segin
la demanda. «No queremos ir
a grandes tiradas.»

«BINGO BELLE 2»

Estd en la linea de la «Li-
moén y Baby» modelo normal
pero con los bonos aplicados
a un cartén de bingo situado
en la serigrafia frontal. La ma-
quina lleva en el lateral iz-
quierdo una bola que comple-
ta la linea o el cartén, al tiem-
po que una voz fememina
anuncia «nimero bingo». To-
do esto referente al bonus; en
los demas aspectos el «Bingo
Belle 2» esta basado en la «Li-
moén y Baby».

«Tengo bastante confianza
—declara Francisco Maes-
tre—; llevamos mes y medio
con la maquina probada en el
mercado y ha obtenido gran-
des recaudaciones. No ha sido
un andlisis de una mdquina
que es novedosa, recauda y
después baja, sino que pro-
bandose durante todo ese
tiempo en el mercado, la re-
caudacion se ha mantenido.»

«INDER siempre ha hecho
unas maquinas muy bonitas,
técnicamente perfectas, pero
siempre fallibamos un poco
en la programacion. En este
caso, incorporando la progra-
macion de la ‘Limén y Baby’
mas el complemento del bo-
nus en forma del bingo, no ha
sido asi. En mes y medio he-
mos tenido una experiencia fe-
nomenal, estamos rebosados y
ya hay problemas de entrega
tanto en una como en otra.»
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Paco Maestre demostr6 una vez mas su gran poder de convocatoria.



“Hoy en dia el Sector
tiene unas cuotas de
consumo
perfectamente claras y
es bueno que haya
una gran variedad de
oferta para que el
operador pueda elegir
lo que mas le

convenga.,’

Los invitados
tuvieron ocasion de
probar la Bingo
Belle 2.

EL REFRESCO

«En cuanto al pin-ball
—declara el director geren-
te— pretendemos dar un fres-
cor nuevo y no solo por el ve-
rano, aunque este afio, basan-
donos en la época estival y en
la linea de INDER, hemos
ideado el slogan de ‘Témese
un refresco en verano’.

Segiun Francisco Maestre,
dos momentos idéneos para
lanzar los nuevos modelos son
la segunda quincena de mayo
y la primera de verano. «De-
bido a un retraso de provee-
dores y disefio del prototipo,
nos hemos visto obligados a

retrasar la salida del modelo

veinticinco o treinta dias.»

Para completar la serie de
dos maquinas al afio, en no-
viembre se lanzard otro mo-
delo.

El pin-ball, en opinién de
Francisco Maestre, estd en un
momento de mantenimiento
tras el anterior auge del mer-
cado, donde hubo una gran
demanda por parte de los ba-
res que no lo tenian. «En es-
tos momentos hay una linea
constante para la renovacién
del parque, ya no son esas
cantidades monstruosas de fa-
bricacion pues el pin-ball no
demanda mas alla de doce mil
maquinas al afio».

SOBRECARGA DE
LA OFERTA

En opinién del director ge-
rente, cada fabricante tiene
derecho, por estar en una eco-
nomia de libre mercado, a lle-
var a cabo la politica de co-
mercializacién que crea opor-
tuna. «Hoy en dia el sector tie-
ne unas cuotas de consumo
perfectamente claras y es bue-
no que haya una gran varie-
dad de oferta para que el ope-
rador pueda elegir lo que méas
le convenga.»

Por otro lado, aunque no
piensa que los productos an-
teriores se queden obsoletos
por el aluvién de las noveda-
des, «el operador tiene que re-
novar el parque porque el mis-
mo propietario del bar se lo
estd pidiendo».

COMERCIALES

Las comerciales se han ve-
nido quejando de no tener re-
presentacion en el Sector. En
este sentido, Francisco Maes-
tre opina que ademas de te-
nerla en FACOMARE les ca-
be la posibilidad de montarse
su asociacion independiente.

«Por otro lado, no es cierto
que las comerciales hayan te-
nido un trato desfavorable por
parte de los fabricantes, por lo
menos por lo que respecta a
INDER. La comercial preten-
de vender la maquina del mo-
mento y, si la maquina es es-
trella, estan encima del fabri-
cante para luego darle la es-
palda si no es buena.» B
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