
Service d’entretien de pelouse Dr Green 
Services

UN SUCCÈS  
BIEN TAILLÉ

Fondée en 1985, Dr Green est une entre-
prise familiale d’entretien de pelouse 

active en Ontario, en Alberta et aux États-
Unis. Spécialisée dans le secteur résidentiel, 
elle offre des services d’ensemencement 
et de contrôle des mauvaises herbes.

Au Canada, Dr Green doit composer 
avec une concurrence allant des petites 
entreprises locales aux franchises inter- 
nationales. Pour se distinguer dans ce 
secteur où les prix et les services sont 
similaires d’un commerce à l’autre, il faut 
compter sur une stratégie marketing sa-
vamment mitonnée et offrir un service à la 
clientèle hors pair.

LE DÉFI
Au Canada, l’entretien de pelouse est une 
activité saisonnière. Les entreprises qui 
proposent ce service ne disposent que de 
six semaines en début d’année pour attirer 
une nouvelle clientèle et faire revenir celle des 
années précédentes. En Ontario, par exem-
ple, 75 % des nouveaux revenus annuels de  
Dr Green sont générés entre février et avril. Il 
lui est donc primordial de tirer le maximum 
de chacun de ses dollars publicitaires.

L’entreprise essaie différentes tactiques, 
comme la publicité, les encarts et le porte-
à-porte. Les résultats sont mitigés : les solu-
tions plus abordables sont vaines et celles 
qui s’avèrent efficaces sont trop coûteuses. 

Dr Green se tourne donc vers Postes 
Canada afin de repérer plus efficacement 
sa clientèle et de semer les graines qui 
feront pousser ses affaires.

LA PERTINENCE DE LA CAMPAGNE
On connait les défis associés à l’acquisition 
et la rétention, des enjeux de taille dans 
les secteurs saisonniers où les fluctuations 

sont importantes. Quand le temps presse, 
l’efficacité prime.

En ce sens, les outils de ciblage sont 
particulièrement utiles puisqu’ils permet-
tent de repérer la bonne clientèle, grâce 
à des données géographiques, démo-
graphiques et sur le mode de vie. Qui plus 
est, la visualisation de ces données permet 
de repérer facilement de nouvelles occasions 
de ciblage et donc d’améliorer les résultats.

Plus le ciblage est précis, plus le publi-
postage gagne en efficacité, plus on livre le 
bon message entre les bonnes mains.

L’IDÉE MARKETING QUI INCITE  
À L’ACTION
Dr Green décide d’adopter les solutions 
Courrier de quartier de Postes Canada.

L’entreprise veut envoyer un article de 
publipostage à 300 000 foyers albertains 
et joindre chaque ménage à trois reprises 
pendant la fenêtre de vente.

Mais pour qu’une campagne de cette 
ampleur soit un succès, il faut se montrer 
stratégique. Dr Green utilise alors l'appli-
cation Cibleur précis pour l’aider à repérer 

une nouvelle clientèle. Connaissant le profil 
de sa clientèle actuelle, l’entreprise vise 
les ménages gagnant au moins 80 000 $ 
et qui vivent dans une maison jumelée ou 
unifamiliale.

« J’ai vraiment été impressionné quand j’ai 
vu comment les données démographiques 
et la géolocalisation nous ont permis de 
repérer une clientèle prometteuse, même 
à l’échelle de nos codes postaux les plus 
profitables », témoigne Lee Ratcliffe, proprié-
taire exploitant de Dr Green en Alberta.

Pour mesurer l’efficacité de chaque envoi,  
Dr Green utilise le nouvel outil de visualisa-
tion des données de Postes Canada. Celui-
ci lui permet de repérer des tendances et 
des occasions cachées, et d’optimiser la 
campaigne suivante.

En parallèle, Postes Canada lui suggère 
d’utiliser la solution Courrier personnalisé 

pour joindre la clientèle des années pré-
cédentes. Elle lui propose aussi d’ajouter à 
ses articles de publipostage un code QR 
qui mène à son outil en ligne de demande  
de soumission.
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MC Marketing Intelliposte et le motif du cachet postal dans un cercle sont des marques de commerce de la 
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Case study

Dr. Green Lawn Care Services
Growing opportunities for customer acquisition and retention

 Dr. Green turned to data visualization and strategic targeting  

Competitive Market 
Founded in 1985, Dr. Green is a family-run lawn care services 
company operating in Ontario, Alberta, and the United States. 
The company’s primary focus is on residential lawn health, 
including seeding and weed control services.

Lawn care is a competitive market no matter where you 
operate. In Canada, Dr. Green faces dozens of competitors, 
from family-owned local companies to national and 
international franchises. As prices and services are relatively 
similar across all competitors, success is determined by who 
can develop the best marketing strategy and deliver top 
customer service.

Searching for an effective solution 
Lawn care has a clear annual cycle in Canada, so acquisition 
of new customers and retention of existing customers 

happens within a narrow window of six weeks at the start of 
the year. In Ontario, for instance, three-quarters of Dr. Green’s 
new annually generated revenue comes in February, March, 
and April.

That means Dr. Green needs to make every dollar spent on 
marketing, including every mailing, count.

Over the years, the company tried a number of solutions, 
from newspaper ads and inserts to door-to-door 
solicitations. The results were mixed, as affordable solutions 
were unsuccessful and effective solutions were too 
expensive. Even with direct mail, the company’s early efforts 
were scattered. “We were broadly targeting our markets with the 
hopes of finding customers,” said Raunie Ratcliffe, owner/
operator of Dr. Green in Ontario.

To learn more about Canada Post’s full range of direct 
mail solutions, visit canadapost.ca/smm.D
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Safe for   

Children  and Pets!

doctorgreen
.com/instantquot

e/

Dare to Compare... 
Dare to Compare... If you find the same service for less money, we will refund the difference. We will not be undersold!

Ultimate  Treatment Plan
Healthy  Treatment Plan

7 Visits and 12 Treatments

Best Value!

Our ultimate treatment plan is the most comprehensive plan on 

the market and will ensure a worry free lawn all season.

•   Season Long Customized Premium Fertilizer Treatments.

•  Season Long Weed Control Treatments.

•  Core Aeration. Help your lawn breathe.

•  Premium Seeding on the Entire Lawn.

•  Fall Deep Root Tree & Shrub Fertilizer.

•  The Doctor’s Seasonal Checkups.

OUR MOST POPULAR PLAN!

5 Visits and 8 Treatments

Best Price!

Enjoy a healthy, well maintained lawn with just the right amount of  

fertilizer and weed control. Our healthy plan includes:

•   Season Long Customized Premium Fertilizer Treatments

•  Season Long Weed Control Treatments

•  100% Guaranteed Weed Control

•  The Doctor’s Seasonal Checkups

Can you do it for less?

5th Visit Is Available Upon Request

from

$364.75*

from

$215.28*

There are many ways to take care of your lawn, but having Dr. Green keep your lawn thick, green, and healthy is the smart choice for today.  

GREAT LAWNS MADE EASY… that’s the real Dr. Green difference. Family owned and operated for 36 years makes Dr. Green the  

company you can trust to care for the lawn that your family, children and pets use every day. WE GUARANTEE IT!

†Trade-Mark(s) of the International Association of 

Better Business Bureaus used under license.
†

For a greener, healthier lawn, call Dr. Green today!

1-855-374-52
96

1-855-374-52
96

Scan me
to get a  
free quote
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LES RÉSULTATS
Grâce à l’apport de Cibleur précis, Dr Green 
voit ses ventes augmenter de 30 % à Calgary 
et de 15 % à Edmonton en 2020. Puis en 2021, 
en affinant sa campagne à l’aide de l’outil de 
visualisation des données de Postes Canada, 
l’entreprise enregistre une nouvelle hausse : 
30 % à Edmonton et 20 % à Calgary!  

Cette même année, Dr Green lance deux 
autres campagnes qui ciblent ses quatre 
codes postaux les plus profitables (deux à 
Calgary et deux à Edmonton), une initiative 

qui s’avère particulièrement fructueuse pour 
l’entreprise, si bien qu’elle souhaite main-
tenant l’étendre à six codes postaux.

Alors que l’application Cibleur précis et 
l’outil de visualisation pavent la voie vers le 
succès, l’intégration d’un code QR amplifie 
et accélère la conversion. L’article de publi-
postage assorti d’un code QR devient LA 
principale source d’acquisition client en 
ligne! Le code est balayé plus de 2 000 
fois, et génère 700 ventes et des revenus  
de 200 000 $.

L’entreprise est tellement enchantée par 
l’activation omnicanal du code QR qu’elle en 
imprime sur ses véhicules.

« On n’avait jamais vraiment pu visualiser 
ces données auparavant. Ça nous a montré 
qu’on devait changer notre approche et 
emprunter une avenue plus efficace. Postes 
Canada nous a ouvert les yeux sur toutes 
les occasions qu’il y avait à saisir », explique  
M. Ratcliffe.

Le cas en bref    MARQUE Dr Green SECTEUR Services

L’INCITATION À L’ACTION
Dr Green accroît l’efficacité de son 
publipostage grâce à la visualisation des 
données et à l’intégration de codes QR. 

RÉSULTATS
Chaque année, la campagne de 
publipostage entraîne une hausse des 
ventes de 15 % à 30 % durant la fenêtre  
de marketing saisonnier de six semaines.

ENTONNOIR DE CONVERSION 
Les points indiquent les étapes où le publipostage favorise l’action.

ATTIRER INTÉRESSER RASSURER DÉCIDER FIDÉLISER

SOURCES DES DONNÉES 
Données internes, Cibleur précis,  
outil de visualisation des données

SOLUTIONS  
Courrier de quartier et  
Courrier personnalisé 

ÉLÉMENTS 
D’ACTIVATION 

Physicalité 
Données 
Connectivité

FAITS SAILLANTS 
›  Un ciblage adéquat amplifie 
l’efficacité d’une campagne. 

›  La visualisation des données 
révèle de nouvelles occasions 
d’affaires. 

›  Les médias physiques peuvent 
générer des pistes de vente 
en ligne.

›  La connectivité média accélère 
la conversion.

On n’avait jamais vraiment pu visualiser ces données auparavant. Ça nous a montré qu’on devait changer notre approche 
et emprunter une avenue plus efficace. Postes Canada nous a ouvert les yeux sur toutes les occasions qu’il y avait à saisir.   
– Lee Ratcliffe, propriétaire exploitant de Dr Green en Alberta

Visitez postescanada.ca/inspiractions pour obtenir plus de 
datagrammes, d'études de cas et d’idées marketing inspirantes.
MC Marketing Intelliposte et le motif du cachet postal dans un cercle sont des marques de commerce de la 
Société canadienne des postes.


