
D.C 19

대작들이출시된지얼마되지않아시장이과열돼

있었다.

그러나 실크로드 온라인은 보란듯이 승승장구

하고있다. 한때동시접속자3만명을넘어섰고, 꾸

준히동시접속자1만6,000명을유지하고있다. 더

구나 MMORPG로서는 생각하기 힘들었던 부분

유료화가격정책을선택, 성공으로이끄는이변을

연출했다. ‘이제 100억원 이하의 개발비를 들인

MMORPG는 시장진입조차 어렵다는 이야기’가

떠도는요즈음, 조이맥스는새로운가능성을보여

준셈이다.

업계에서는 실크로드 온라인의 성공요인으로

전찬웅조이맥스의사장의오랜경험과냉철한판

단력을꼽고있다. 그는캐나다유학을마친후지

난1996년게임산업에첫발을들여놓았지만첫사

업체에서쓴맛을경험했고, 1997년설립한조이맥

스 역시 PC패키지 시장의 침체로 어려움을 겪었

다. 실패의 경험은 훌륭한 자산으로 돌아왔다. 게

임시장을냉정히돌아볼수있게된것.

엔씨소프트의‘리니지’성공신화 재현을 꿈꾸

던게임개발사들이‘아! 이제는힘들구나’하며지

쳐가던시기인2002년4월뒤늦게온라인게임개

발에 착수했다. 그래도 시장추세는‘온라인’이라

는확신이있었기때문이었다. 그리고게임명을실

크로드온라인으로정했다. 다소진부하다는개발

자들의반대도있었지만, 해외진출을고려하면실

크로드만한소재가없다고전사장은고집했다

게임상용화방향을결정해야할시점에서도전

사장의 판단력은 돋보였다. 캐주얼게임에서나 도

입하던 부분 유료화를 과감히 선택했고, “정액제

를하지못할정도로형편없는게임이아니다”라며

자존심을상해하던개발자들에게“선택의키를게

이머에게주자”라고설득했다. 기본적인게임이용

은무료라하더라도게이머들이원하는세계를만

들어놓으면유료아이템판매를통해충분한수익

성은확보할수있다고생각했던것.

결국 부분 유료화는 소비자 신뢰와 수익성, 두

마리토끼를동시에잡게했다. ‘단번에모든것이

이뤄지지않는다’는그의신조가한결나은결과를

낳은셈이다. 

인터뷰를 마치면서 전 사장은“당장 대박이 아

니더라도오랫동안게이머들에게사랑받고싶다”

는소망을피력했다. ‘브랜드화’라는구체적인계

획도설명했다. 그의소망대로실크로드온라인의

성공이‘실크로드온라인2’, 그리고‘실크로드온

라인3’으로이어지기를기대한다. 

글 신승철 기자∙사진 이혜성 기자

근 국내 벤처기업이 만든 온라인게임이

대만에서 기대 순위 1위로 꼽혀 화재다.

조이맥스가개발한‘실크로드온라인’이

그주인공.

야후가처음으로퍼블리싱하는MMORPG라는

점에서관심을끌기는했지만, 누구도실크로드온

라인의성공을쉽게점치지못했다. 개발사인조이

맥스는 온라인게임의 개발경력이 없었고, 오픈베

타서비스를시작한지난해11월은CCR의‘RF온

라인’, 블리자드의‘월드 오브 워크래프트’등 기

“실크로드온라인
브랜드화가최대목표”
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