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SCHOOL’S OUT, BUT STILL USE THEM FOR YOUR BUSINESS 
Smaller businesses can use all of the help they can find, and traditionally companies of 
all sizes ‐‐ specially those in or near college communities ‐‐ have been able to tap into the 
reservoir of enthusiastic, educated and, yes,  cheap  talent  to  fill  in  some of  their gaps. 
This becomes even more important in the summer season as companies need to fill in for 
vacationing employees and as schools plan their curriculum for the fall semester.   
 
Here,  then, are Four Tips  for Using Colleges and Universities  to Help Your Business, 
courtesy of SCORE ʺCounselors to Americaʹs Small Business”.  
 

1. Volunteer your company  to be a business school case study. You’ll  learn much 
about your company in the process and get good ideas for the future. 

2. Participate in special programs. Many colleges and universities sponsor venture 
capital forums, entrepreneurship centers and family business programs. 

3. Work with the business school to offer internships to graduate students. 
4. Find  out what  expertise  is  on  a  business  school’s  staff. You may  find  just  the 

right person to hire as a consultant or serve on your board. 
 

HOW TO KEEP YOUR EMPLOYEES ‘ENGAGED’ 
Do your companies really even care about what’s going on at the company? In business‐
speak, are they “engaged” in the success of your business? Or are they estranged from 
your companyʹs mission and their role in making it happen?  
 
Mounting evidence suggests that the more engaged employees are in what they do, the 
better  their performance and  the higher  the  rewards  for everyone. The key  is  to have 
managers who  are  skilled  at  creating  employee  engagement. Here  are  nine  tips  for 
giving employees what they need so that theyʹre willing to be and do their best. 
 

1. Let go of any negative opinions you may have about your employees. Approach 
each  of  them  as  a  source  of  unique  knowledge  with  something  valuable  to 
contribute to the company.  

2. Make sure employees have everything they need to do their jobs.  
3. Clearly  communicate whatʹs  expected  of  employees.  Employees  can’t  perform 

well or be productive if they donʹt clearly know what it is theyʹre there to do and 
the part they play in the overall success of the company.  

4. Get  to know your employees, especially  their goals,  their stresses, what excites 
them and how they each define success.  

5. Make  sure  they  are  trained  and  retrained  in  problem  solving  and  conflict 
resolution skills.  

6. Constantly  ask how you  are doing  in  your  employeesʹ  eyes. Be  sure  to  accept 
feedback graciously and to express appreciation. 



7. Pay attention to company stories and rituals. But stay away from participating in 
discussions that are destructive to people or the organization, and keep success 
stories alive. 

8. Reward  and  recognize  employees  in  ways  that  are  meaningful  to  them. 
Remember  to  celebrate  both  accomplishments  and  efforts  to  give  employees 
working on long‐term goals a boost.  

9. Be  consistent  for  the  long  haul.  People  are  exhausted  and  exasperated  from 
‘program du  jour’ initiatives that engage their passion and then fizzle out when 
the manager gets bored, fired or moved to another department.  

 
Source:  JoAnna  Brandi,  publisher  of  the  Customer  Care  Coach,  a  weekly  training 
program on mastering ʺThe Art and Science of Exquisite Customer Care.” Visit her web 
site and sign up for her free email tip on customer care: www.customercarecoach.com  
 

INDA’s JOB MART AVAILABLE TO ALL COMPANIES 
One of the newer benefits of INDA membership that is a natural for its smaller members 
is a Job Mart section on the INDA web site at www.inda.org . Here any members, of any 
size, can post a Resume or post a Position. So  tell your Human Resources Department 
about  this  free  opportunity  or,  since  you  may  not  have  an  HR  Department,  do  it 
yourself. 
 
Categories available are: 
 

 Management 
 Marketing 
 Sales 
 Technical  
 Situations Wanted 

 
This  is  free  for  INDA members  and  costs  only  $105  per  posting  for  non‐members. 
Information is posted within 24 hours and stays online for 3 months! 
 
Visit www.inda.org/category/class_index.html to post your position or resume today!  
 

A 60‐SECOND GUIDE TO COLLECTING PAYMENT 
Believed  it  or  not,  even  in  the  nonwovens  industry  companies  sometimes  have 
collections problems. Collecting on overdue accounts can be a frustrating experience for 
a small business owner, because every dollar of revenue counts toward staying solvent 
and  repaying debts.  It’s not  the most pleasant part of being  an  entrepreneur, but not 
handling  them expeditiously will almost certainly endanger your business’s cash  flow 
and long‐term viability. 
 



In just 60 seconds, here are SCORE’s tips on how to establish a sound and rational policy 
for collecting payments. 
 
0:60:   Do What  You  Can  to  Prevent  Late  Payments.  Establish  a  standard  policy  for 
payment and make your customers aware of them before starting work. Your  invoices 
should also clearly state any surcharges for late payments.   
 
0:49:    Be  Careful  with  Credit.  Develop  qualification  standards  that  are  specific,  yet 
fair. Put your credit policy in writing and make sure all employees understand it. 
 
0:36: Take the Right Attitude. Do not shy away from a potential confrontation, but avoid 
provoking it as well.  
 
0:29: Find Out Why. On  the other hand, don’t assume  the customer  is entirely wrong. 
Contact the delinquent account and ask politely for an explanation. It may well be that 
the invoice has been lost or is awaiting approval. 
 
0:15: Take Stronger Action. If your collection attempts fail, it may be time to turn to an 
attorney or collections firm. Your course of action will depend on the situation. 
 
0:09:  Don’t  Make  the  Same  Mistake  Twice.  Most  everyone  deserves  a  second 
chance. Three times would be too much.  
 
0:03: Don’t Go  it Alone. The small business experts at SCORE can help you establish a 
payment and credit policy that makes sense for your business, as well as strategies for 
collecting on delinquent accounts. Contact your local SCORE chapter or Ask SCORE for 
business advice online at www.score.org .   
 
 

INDUSTRY EVENTS 
 

INTC05 IS SET FOR ST. LOUIS IN SEPTEMBER 
One  of  the most  important  benefits  of  being  an  INDA member  is  attendance  at  the 
annual International Nonwovens Technical Conference (INTC), co‐sponsored by INDA 
and TAPPI. INTC has become known as the leading worldwide technical conference and 
this  year more  than  70  technical  experts  from  around  the world make  this  event  a 
critical, must‐attend event for the technical community.  
 
The  INTC  2005  Committee  is  in  the  process  of  planning  the  program  for  its  2005 
Conference,  to be held at  the Millennium Hotel, St. Louis, Missouri, September 19‐22, 
2005.    Ian M.  Julian, Director of Synthetic Fibers, will provide  the keynote speech. For 
information: www.inda.org 
 



 
INDA MEETINGS CALENDAR 2005 
 
Nonwovens Product Development Course. June 5‐10, INDA Headquarters, Cary, NC 
 
Fabric Properties & Characterization Course. July 18‐22, INDA Headquarters, Cary, NC 
 
Nonwovens Training Course. August 9‐11, INDA Headquarters, Cary, NC 
 
Bonding Fundamentals Course. August 22‐26, INDA Headquarters, Cary, NC 
 
INTC 2005. September 19‐22, Millennium Hotel, St. Louis, MO 
 
Nonwovens Training Course. November 1‐3, INDA Headquarters, Cary, NC 
 
Filtration 2005. November 15‐17, Navy Pier, Chicago, IL 
  

TIME TO LOOK AHEAD TO IDEA07 
With  INDEX  in  Switzerland  now  in  the  rear  view mirror  of  the  global  nonwovens 
industry, it is time for smaller nonwovens producers and suppliers to lock in their prime 
booth  space  for  IDEA07.  Booth  assignments  have  already  been  made  based  on 
Rebooking Forms received at IDEA2004. By booking early they have assured themselves 
of a prime location on the show floor. 
 
The  date:  April  24‐26,  2007  at  the  Miami  Beach  Convention  Center,  Miami  Beach, 
Florida. 
 
IDEA comes only once every three years.   Don’t miss out on a prime  location for your 
company!  Contact Marilyn Bellinger (919‐233‐1210 Ext. 118; mbellinger@inda.org ) with 
your booth size specifications now! 
  
 

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

THAT’S ALL, FOLKS 
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 
 


