


************************************************************** 
 

WE’RE OFF TO TAMPA FOR INDA ANNUAL MEETING 
The INDA Small Business e‐Report is hanging out with the Big Boys of the industry this 
week at the INDA Annual Meeting 2004, February 15‐17, at the Don CeSar Beach Resort 
& Spa, St. Pete Beach, Florida. For any smaller companies who don’t make the trip, this 
newsletter will  report  on what went  in  the March  issue.  In  the meantime,  check  out  
http://www.doncesar.com/main.cfm to see what the place looks like. 
 

************************************************************** 
 

CHURCH & DWIGHT TAKES HOME 2004 VISIONARY AWARD 
In  one  of  the most  competitive  contests  in  its  three‐year  history,  the  2004 Visionary 
Award  was  presented  in  late  January  to  Church  &  Dwight  for  its  unique  new 
Scrub’n’Toss cleaning pad. The annual award, voted on and presented during the 2004 
Vision Consumer Products Conference in Las Vegas, Nev., January 25‐28, recognizes the 
best new consumer products that utilize nonwoven fabrics or nonwoven technology in 
their manufacturing process. The Visionary Award, sponsored by INDA, is voted on by 
attendees at INDA’s annual Conference following presentations by the five finalists. 
 
The Church & Dwight product, a two‐sided disposable pad that can be used to clean any 
type of surface, was selected over four other leading consumer products, including two 
–  Swiffer Duster  and ThermaCare Heat Wrap  –  from  rival Procter & Gamble  for  this 
prestigious  award.  The  other  two  finalists  were  Kimberly‐Clark’s  new  Huggies 
Convertibles Diaper‐Pants and the Easy‐O‐Fit Face Mask from Golden Phoenix, Taiwan. 
 
In  accepting  the  award  for  Church  &  Dwight,  Dion  Ross  explained  that  the  Brillo 
Scrub’n’Toss was  the  result  of  a  corporate‐wide  effort  to  update  a  traditional  brand 
name in a changing market. ʺThe Brillo Scrub’n’Toss combines modern technology with 
a strong brand,ʺ Ross said. ʺWe are honored and gratified that our effort has resulted in 
Church & Dwight receiving the 2004 Visionary Award.ʺ 
 
The  2004 Vision Consumer  Products Conference,  now  in  its  third  year,  attracted  400 
attendees  from  the consumer products, nonwovens and  related  industries  to  the  four‐
day event in Las Vegas. 
 

************************************************************** 
 

WELCOME TO THE SMALL BUSINESS NATION 
One of our favorite business publications (other than the INDA Small Business e‐Report, 
of  course)  is  Fortune  Small  Business,  and  its  February  issue  hit  the  nail  on  the  head 
concerning where small business like yours fit into the U.S. economy. So we just had to 
reprint part of an article it called ʺSmall‐Business Nation.ʺ 



 
FSB:  You’ve  probably  noticed  that,  after  three  lean  years,  a  self‐sustaining  economic 
expansion  has  finally  begun.  But  you may  not  have  noticed  an  even more  dramatic 
change: Over  the past  few years  small businesses have played an  increasingly pivotal 
role. In 2000, privately held companies – smaller businesses mostly – accounted for less 
than half of  the  country’s  total operating profits. Today,  that number  is  close  to  two‐
thirds.  Small  businesses  weathered  the  downturn  much  better  than  their  largest 
counterparts, and they are leading the way into the budding expansion. 
 
After  a  prolonged  dry  period  during  which  2%  of  the  nation’s  jobs  were  lost,  the 
economy  has  created more  than  300,000  new  jobs  since  the  summer. And  they  have 
come  from  small  businesses …  the  self‐employed  now  account  for  7%  of  all  jobs.  In 
short, the employment picture has brightened  largely because American workers, tired 
of looking for nonexistent jobs, started creating their own. 
 
Still policymakers seem unaware of small‐business concerns, continuing to provide tax 
breaks  and  other  perks  to major  corporations.  If  they want  to  help …  they  should 
improve credit opportunities for growing small business, many of which have funding 
needs that are too large for traditional bank lenders yet too small for the capital markets. 
 
Small business has done the heavy lifting in this country. Now it’s time for the country 
to lend a hand. 
 

************************************************************** 
 

TRADE SHOW TIP OF THE MONTH: FREE PUBLICITY IN TODAY’S IDEA 
Any company exhibiting at  IDEA04, set  for April 27‐29, 2004  in Miami Beach, Florida, 
can  benefit  from  some  free  publicity.  But  for  smaller  companies  without  the  large 
marketing and PR budgets of some of  their  larger competitors, a notice  in  the Today’s 
IDEA Show Daily Newspaper can be as good as gold. 
 
Once again, Today’s IDEA will be published in a cooperative effort between Nonwovens 
Industry magazine and  INDA.  It will be handed out  to all attendees each of  the  three 
days of IDEA and will be filled with  live, at‐show news along with new products and 
show introductions from exhibitors. 
 
To get your company mentioned  in  the Today’s  IDEA,  just email your  information on 
what you will be highlighting or introducing at the show to INDA’s Michael Jacobsen at 
mjacobsen@inda.org. Call 201‐612‐6601 if you have any questions. 
 



************************************************************** 
 

YOU’LL NEVER KNOW IF YOU DON’T ASK 
Every company likes to think it is in touch with its customers, but all too often there is a 
disconnect between the people making the big decisions (you?) and the men and women 
on  the  front  lines  with  the  customers  (you?).  So  might  we  suggest  you  ask  your 
customers what  they  think  of  the  job  you  are  doing?  The  best way: A  brief,  concise 
survey. Here are some tips: 
 

1.  Too many questions are as much of a problem as too few. First, make sure you 
know why you want the information. Then, list what you want to know. Tailor 
your questions to provide that information.  

 
2.  Limit the survey to four or five questions printed on a single piece of paper. Fold 

the sheet in thirds with a return address and a stamp (yes, a stamp) to make it as 
easy as possible  for  the customer  to respond. Leave a section at  the bottom  for 
the name, but make  it optional.  (If you  really want  to know, code each survey 
you  hand  out.) Of  course,  you  can  do  this  via  email,  too,  but  experience  has 
shown that people are leery of Internet surveys and response to this less‐personal 
communication is much lower. 

 
3.  The questions must be short; if too long, even the most loyal customer may balk.   

 
4.  If at all possible, avoid questions that can be answered with only a ʺyesʺ or ʺno.ʺ  

 
5.  Be careful with questions about pricing. Everyone would like to pay less for just 

about everything! 
 

6.  Finally, offer some reward  for  their  time. We  like shirts with a subtle company 
logo (or no logo at all.). 

 
Whatever  form  your  survey  takes,  once  the  responses  are  received,  evaluate  the 
information, share the results with employees – and maybe even your customers ‐‐ and 
use it to improve the business.   
 

************************************************************** 
 

THAT’S ALL, FOLKS 
The  next  INDA  Small  Business  e‐Report  will  come  to  you  again  March  15.  In  the 
meantime, we would love to hear from you. Just email us at mjacobsen@inda.org to let 
us know how you are getting along. 
 
Michael Jacobsen, Editor, INDA Small Business e‐Report 


