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The Extended Reality Economy: Where Is Value
Created After the Hardware Is Sold?

Summary: Selling an extended reality headset is not the end of the story, but its beginning.
The greater value is usually created after the sale: in content, software, services, training and
support. This is my reading of the layers of value in this economy, the mistakes of those who
stop at the device, and how to think when building a lasting business around it.

When | present virtual and augmented reality experiences to a new audience, | see that
attention goes first to the device itself: its size, its screen, its weight and its price. This is natural,
since it is what can be seen and touched. But whenever | work with organizations that want to
benefit from this technology, | find that the more important question comes after the purchase:

what will we do with the device the next day?

A device is a gateway, not a destination. What makes it worth the investment is what is delivered
through it, who uses it, how often, and with what impact. That is why | look at extended reality as
a multi-layered economy, not only as a device market.

The first impression: “The device is the product”

This idea seems logical, because the device is the first line in the budget and the clearest
invoice. But it hides an important truth: without suitable content, training, maintenance and a

plan for use, a device quickly becomes a device in a drawer. Real value appears when the device
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becomes part of daily work that solves a problem, saves time or adds an experience not available

otherwise.

Where is value created after the sale?

| see value spread across five main layers around the device:
Content and experiences: training programs, simulations, tours, learning material and
entertainment experiences, which give the device a reason to be used.

Software and platforms: systems to manage content, devices and users, and platforms to
distribute and update experiences with ease.

Integration and customization: connecting the solution to the organization’s systems and
processes, and adapting the experience to the needs of the sector and the audience.

Training, operation and support: preparing users and supervisors, maintaining devices and
solving problems quickly, which is what ensures continuity.

Data and impact measurement: knowing how the experience was used and what people
learned or achieved, to improve the solution and prove its value.

The other side: mistakes of those who stop at the device

In all honesty, | should mention the mistakes | see repeated, because knowing them saves a

great deal of money and effort:

Buying devices before defining the use: devices are counted by number, and the question
of purpose and audience is left for later.

Ignoring the cost of content: the budget covers the device, and not enough remains to

develop suitable experiences or update them.

No training and support: devices need people who know how to operate, set up and run
sessions.

Neglecting user comfort and safety: session length, lighting, device hygiene and suitability
for the age group are basics of the experience.

Not measuring impact: if we do not know what was actually achieved, it is hard to justify
continuing or expanding.

Models for creating value

There is no single model that suits everyone, but | see that lasting businesses in this field rely on
amix of these sources:

Content licensing and subscriptions: recurring revenue for access to a library of

experiences or a platform.
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Custom development projects: solutions designed for a specific body and a clear goal,

such as employee training or presenting a heritage site.

Managed services: running the experience, maintaining it and supporting users under a

periodic contract.

Training and consulting: building team capabilities, setting the plan for use and measuring
impact.
Events and live experiences: showcases at fairs, museums and conferences that introduce

people to the technology and open new opportunities.

How | think before any investment in extended reality

Before | advise any body to expand, | begin with simple questions: Who is the audience? What is
the problem or opportunity? How will people use the experience after a week and after a year?
Who will manage operation and support? How will we measure impact? When the answers are
clear, buying devices becomes a decision that follows from a plan, not a start with no
destination.

| prefer to begin with a limited pilot that proves the value and reveals the operating needs, then
expand gradually. This protects the investment and builds the trust of the team and the
audience.

The device opens the door, but content, service and impact are what make people
walk in and come back.

Conclusion

What | want readers to take away is that the extended reality economy is wider than the device
market, and that the greater value is created around the device: in content, software,
integration, training, support and data. Whoever understands this early plans with a more
realistic budget and achieves a longer-lasting impact.

If your organization or company is considering virtual or augmented reality, in education,
training, tourism or industry, | would be glad to build together a plan that starts with the goal and

the audience, and arrives at a clear operating model and value.
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L'économie de laréalité etendue : ou la valeur se
crée-t-elle apres la vente des appareils ?

Résumé : Vendre un casque de réalité étendue n'est pas la fin de I'histoire, mais son début. La
plus grande valeur se cree generalement apres la vente : dans le contenu, les logiciels, les
services, la formation et le support. Voici ma lecture des couches de valeur de cette économie,
des erreurs de ceux qui s'arrétent a l'appareil, et de la fagon de penser pour batir une activite
durable autour.

Lorsque je présente des expéeriences de realite virtuelle et augmentée a un nouveau public, je vois
que l'attention se porte d’abord sur 'appareil lui-méme : sa taille, son écran, son poids et son prix.
C’est naturel, car c’est ce qui se voit et se touche. Mais chaque fois que je travaille avec des
organisations qui veulent tirer parti de cette technologie, je constate que la question la plus
importante vient aprées 'achat : que ferons-nous de I'appareil le lendemain ?

Un appareil est une porte dentree, pas une destination. Ce qui justifie 'investissement, cest ce qui
est propose a travers lui, qui l'utilise, a quelle frequence et avec quel impact. C'est pourquoi je
considere la réalité etendue comme une économie a plusieurs couches, et pas seulement comme

un marche d’appareils.

La premiere impression : « Lappareil est le produit »

Cette idee parait logique, car I'appareil est la premiere ligne du budget et la facture la plus visible.

Mais elle cache une verité importante : sans contenu adapte, sans formation, sans maintenance et
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sans plan d’'usage, un appareil finit vite au fond d’'un tiroir. La valeur reelle apparait quand l'appareil
s'integre au travail quotidien pour resoudre un probleme, gagner du temps ou offrir une experience
impossible autrement.

Ou la valeur se crée-t-elle aprés la vente ?
Je vois la valeur se repartir en cing grandes couches autour de l'appareil :

Contenu et expériences : programmes de formation, simulations, visites, supports
pedagogiques et experiences de divertissement, qui donnent a 'appareil une raison d’étre
utilise.

Logiciels et plateformes : systemes de gestion des contenus, des appareils et des

utilisateurs, et plateformes pour diffuser et mettre a jour les expériences facilement.

Intégration et personnalisation : relier |a solution aux systemes et processus de
l'organisation, et adapter I'expérience aux besoins du secteur et du public.

Formation, exploitation et support : preparer utilisateurs et superviseurs, entretenir les
appareils et résoudre vite les problemes, ce qui garantit la continuite.

Données et mesure d’impact : savoir comment I'expérience a ete utilisée et ce que les gens
ont appris ou accompli, pour ameéliorer la solution et prouver sa valeur.

Lautre facette : les erreurs de ceux qui s’arrétent a I'appareil

Par honnétete, je dois citer les erreurs que je vois se repeter, car les connaitre fait economiser
beaucoup d’argent et d'efforts :

Acheter des appareils avant de définir 'usage : on compte les appareils en nombre, et la
question de l'objectif et du public est renvoyee a plus tard.

Ignorer le coGt du contenu : e budget couvre I'appareil, et il ne reste pas assez pour
developper des expériences adaptées ou les mettre a jour.

Pas de formation ni de support : les appareils demandent des personnes qui savent les faire
fonctionner, les configurer et animer les séances.

Négliger le confort et la sécurité de I'utilisateur : durée des seances, éclairage, hygiene des
appareils et adaptation a la tranche d’age sont des bases de I'expérience.

Ne pas mesurer I'impact : si'on ne sait pas ce qui a reellement ete obtenu, il est difficile de
justifier la poursuite ou 'extension.

Des modeles pour créer de la valeur

Il nN'existe pas de modele unique qui convienne a tous, mais je vois que les activités durables dans
ce domaine reposent sur un melange de ces sources :

heshamkhalafallah.com 8/9



Licences de contenu et abonnements : un revenu recurrent contre 'acces a une bibliotheque

d’expériences ou a une plateforme.

Projets de développement sur mesure : des solutions congues pour un organisme precis et
un objectif clair, comme la formation des employes ou la presentation d’'un site patrimonial.

Services gérés : exploiter l'expérience, la maintenir et assister les utilisateurs dans le cadre

d’'un contrat périodique.

Formation et conseil : developper les capacites des equipes, etablir le plan d'usage et mesurer
I'impact.

Evénements et expériences en direct : déemonstrations dans les salons, musees et
conferences qui font decouvrir la technologie et ouvrent de nouvelles opportunites.

Comment je réfléchis avant tout investissement en réalité etendue

Avant de conseiller a un organisme de se developper, je commence par des questions simples : qui
est le public ? Quel est le probleme ou 'opportunite ? Comment les gens utiliseront-ils 'expéerience
dans une semaine, puis dans un an ? Qui assurera I'exploitation et le support ? Comment
mesurerons-nous I'impact ? Quand les réponses sont claires, 'achat des appareils devient une
decision issue d’un plan, et non un depart sans destination.

Je préfére commencer par un pilote limité qui prouve la valeur et révele les besoins d’exploitation,
puis etendre progressivement. Cela protege I'investissement et construit la confiance de I'eéquipe
et du public.

Lappareil ouvre la porte, mais ce sont le contenu, le service et I'impact qui font entrer
les gens et les font revenir.

Conclusion

Ce que je souhaite que le lecteur retienne, c'est que I'economie de la realite étendue est plus large
que le marche des appareils, et que la plus grande valeur se crée autour de I'appareil : dans le
contenu, les logiciels, I'intégration, la formation, le support et les données. Qui le comprend t6t
planifie avec un budget plus realiste et obtient un impact plus durable.

Si votre organisation ou votre entreprise envisage la realite virtuelle ou augmentee, en education,
en formation, dans le tourisme ou I'industrie, je serai heureux de construire avec vous un plan qui
part de l'objectif et du public, et aboutit a un modele d’exploitation et a une valeur clairs.
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