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La “traction” è un termine che indica la capacità di una startup di generare interesse e crescita
misurabile, ovvero quell’insieme di elementi capaci di generare “trazione” sul mercato. È un
concetto fondamentale per le giovani imprese innovative, perché rappresenta una prova tangibile,
che il prodotto o servizio offerto ha trovato un mercato e sta guadagnando terreno.

Per gli investitori, la traction è un segnale di affidabilità e dimostra che la startup ha ottenuto una
risposta positiva dal mercato. Questo indicatore può assumere diverse forme: dall’aumento del
numero di utenti e clienti, alla crescita del fatturato, fino al miglioramento di metriche chiave come il
tasso di conversione o il lifetime value (LTV) dei clienti.

Avere una buona traction significa che la startup sta raggiungendo i suoi obiettivi di
crescita e sta validando la propria idea di business. È essenziale per ottenere finanziamenti,
attrarre talenti e costruire partnership strategiche.

Gli investitori guardano alla traction come a un criterio decisivo nella valutazione delle potenzialità
di una startup. Più il mercato risponde positivamente, maggiore è la probabilità che l’impresa
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ottenga capitali necessari per espandersi.

Le metriche chiave per misurare la traction

Misurare la traction è fondamentale per capire il successo di una startup. Le metriche utilizzate
variano in base al modello di business, ma alcune sono universali.

Tra queste troviamo la crescita del numero di utenti o clienti, che rappresenta uno degli
indicatori più immediati di traction. Aumentare il numero di persone che utilizzano il prodotto o il
servizio indica che c’è un interesse crescente e una domanda reale nel mercato.

Un altro indicatore importante è il tasso di ritenzione, che misura la capacità di una startup di
mantenere i propri clienti nel tempo. Un alto tasso di ritenzione suggerisce che i clienti trovano
valore nel prodotto e sono disposti a continuare a utilizzarlo, mentre un basso tasso può indicare
problemi di prodotto o di mercato.

Il valore del ciclo di vita del cliente (LTV) e il costo di acquisizione del cliente (CAC) sono
metriche strategiche per comprendere la sostenibilità economica di una startup. Un LTV elevato
rispetto al CAC indica che l’impresa riesce a guadagnare di più da ciascun cliente rispetto a quanto
spende per acquisirlo.

Infine, le revenue (entrate) sono un altro elemento chiave per misurare la traction. Le startup che
riescono a generare entrate significative in poco tempo dimostrano la validità del loro modello di
business.

Per le imprese in fase iniziale, anche il numero di partnership strategiche, accordi con distributori o
contratti con grandi clienti può essere un indicatore importante di traction.

Le cause di una traction debole

Una traction debole in una startup può derivare da diverse cause che incidono negativamente sulla
crescita e sull’attrazione di utenti e investitori.

Una delle principali ragioni è l’assenza di un product-market fit: quando il prodotto o servizio offerto
non risponde efficacemente ai bisogni del mercato target, la startup fatica a ottenere consenso e a
generare vendite. Altre cause comuni includono strategie di marketing inefficaci o una scarsa
visibilità del brand, che impediscono di raggiungere il pubblico giusto.

Problemi interni, come un team non sufficientemente competente o mancanza di coesione,
possono inoltre compromettere l’esecuzione delle strategie. Anche la concorrenza eccessiva in un
settore molto saturo può limitare la capacità di una startup di distinguersi e di attrarre clienti.

Infine, difficoltà nell’accesso ai finanziamenti e nella gestione delle risorse economiche possono
ostacolare la crescita, portando a una traction insufficiente e a un futuro incerto per l’impresa.

Perché la traction è fondamentale per il successo delle
startup

La traction non è solo un parametro di misurazione del successo attuale di una startup, ma è
anche uno strumento per pianificare la crescita futura.
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Quando una startup dimostra di avere traction, diventa più semplice attrarre investitori,
partner e talenti. È una conferma del fatto che l’impresa sta rispondendo a una necessità reale del
mercato e che c’è una domanda effettiva per il suo prodotto o servizio.

Inoltre, la traction aiuta a ridurre il rischio percepito associato all’investimento in una startup
, aumentando la fiducia degli investitori.

Per ottenere traction, le startup devono spesso sperimentare diverse strategie di marketing e di
vendita, adattando il loro approccio sulla base dei feedback del mercato.

Queste strategie possono includere campagne pubblicitarie mirate, l’ottimizzazione dei canali di
acquisizione del cliente, la costruzione di una forte presenza digitale o la presenza di un team
diversificato e ben strutturato.

La presenza di competenze complementari, come quelle tecniche, finanziarie, di marketing e
operative, consente alla startup di affrontare le molteplici sfide del mercato con una visione più
ampia e solida, facilita l’accesso a reti di contatti e partnership strategiche e aiuta ad attirare talenti
e professionisti qualificati.

In sintesi, la traction serve non solo per attrarre capitali, ma anche per garantire la sostenibilità a
lungo termine dell’impresa, guidando la sua crescita verso obiettivi sempre più ambiziosi.
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