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Know Your Numbers

Presented by Michael Tobeck

Moderator 

• Managing webinar questions

• Overseeing the running of the 
webinar

Your moderator today

• Select Audio Settings to select and test your speakers

• Submit questions via Q&A button

• Click Leave Meeting if you need to leave, you can rejoin using your link

Using Zoom features

Audio Settings Chat Raise Hand Q & A Leave Meeting
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Michael Tobeck
Michael@mc2ca.co.nz

Today’s panellist

Disclaimer: 
The information in this webinar is intended for educational purposes and is of a 
general nature only. It does not constitute legal or professional advice specific to 
your particular circumstances. We don’t make any warranty, express or implied, and 
don’t accept legal liability or responsibility for the accuracy, completeness, or 
usefulness of any information presented. We recommend contacting us or other 
suitable professionals for advice specific to your circumstances.

Thought for the session

“The budget is not just a collection 
of numbers, but an expression of 
our values and aspirations.” 

‐ Jack Lew

Agenda
1. Why you need to know your numbers.

2. Overview of the reports.

3. The difference between profit and cash.

4. The key drivers of business value.

5. Protecting your assets.

6. Adopting best practice.

7. Next Steps.

8. Questions.
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Why you need to know your numbers

1. They tell the story of your business.

2. Symptoms vs root causes.

3. Early warning signs.

4. Areas of strength (and weakness).

5. Support better decision making.

6. Knowledge is power.

Overview of key reports

• Trading Account

• Profit & Loss

• Balance Sheet

• Statement of Changes in Equity

• Depreciation Schedule

• Shareholder Current Account

Trading 
Account

• Tracks sales, variable costs and gross profit

• Indicates whether your margins are improving

• Use multiple Trading Accounts to track results 
for different divisions or product lines

• Small adjustments have a huge impact on 
overall results
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Trading 
Account 

‐ Foods Co.

Profit & Loss Statement

• Tracks overall performance of the business

• Matches income and expenses for a given period

• Provides a framework to benchmark results

• A fundamental driver of business value

Profit 
& Loss 

Statement 
‐ Foods Co.
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Balance Sheet

• Measures the ‘net worth’ of the business at a point in time

• Shows if your business is solvent

• Comparisons between periods possible

• Useful for tracking ‘strength’ of the business

• A basis for calculating key ratios

Balance Sheet ‐ Foods Co

Debtor Days: Debtors / Sales * 365
$72,167 / $1,017,925 * 365 = 26

Improvement (5 days): Sales / 365 * No. Days Improvement
$1,017,925 / 365 * 5 = $13,944

Inventory Days: Inventories / Cost of Sales * 365
$64,953 / $318,762 * 365 = 74

Improvement (9 days): Cost of Sales / 365 * No. Days Improvement
$318,762 / 365 * 9 = $7,860

Statement of 
Changes in Equity

• Shows if profits are paid out as 
dividends or retained

• Captures the value of the 
business ‐ assets less liabilities

• Shows if the company is solvent
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Statement of Changes in Equity ‐ Foods Co.

Shareholder Current Account

• A running record of funds introduced and 
taken from the business by shareholders

• A way of monitoring personal expenditure 
made from the business

• Ensures a record of different balances for 
each shareholder is maintained

• Shows what’s owed to each shareholder by 
the business (or if overdrawn, how much 
the shareholder owes the Company)

Shareholder 
Current Account
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Fixed Asset Register

• Records fixed assets, e.g. vehicles, plant & equipment

• Facilitates the spread of the cost of assets over their useful lives

• Basis for keeping track of business assets

• A useful guide as to an annual asset replacement budget

• Helpful when selling the business

Fixed Asset 
Register 

‐ Foods Co.

The difference between profit & cash

1. Turnover is vanity.

2. Profit is sanity.

3. Cashflow is reality.
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Interest on loans

Depreciation

GST

Asset sales

Asset purchases

Interest on loans

Loan repaymentsGSTLoan repaymentsInterest on loansAsset purchasesAsset salesDepreciation

Profit                               Cash

The Business 101 Cycle

• Different for every business

• Knowing yours is essential

• Examples: 
‐ Monthly recurring revenue

‐ Revenue growth

‐ Revenue per client

‐ Sales

‐ Profit

The key drivers 
of business 

value
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Enhancing 
Business Value

• Implement a clear plan

• Document organisation structure and roles

• Establish cloud‐based, real‐time reporting

• Review and document systems and processes

• Reduce reliance on owners

• Identify and manage risks

Protecting your assets

1. Limitation of liability.

2. Directorships.

3. Security for loans provided.

4. Ownership options for high value assets.

5. Terms of Trade and credit policies.

6. Insurances.

7. Financial planning.

8. Estate planning.

Adopting best practice

1. The 3 essential tools:
• Annual Business Plan

• Annual forecast

• Ongoing reporting & accountability

2. Knowing your numbers is 
just the beginning!
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Your next steps

Get started now!

• Write down three actions or projects that 
will add value to your business

• A problem is an opportunity to create a 
project

• Doing nothing should not be an option!

1. Business Planning ‐ $2,500+GST

2. Cashflow Forecast ‐ $800+GST

3. Quarterly Coaching ‐ From $2,000+GST per annum

4. Management Reporting ‐ $400+GST per month

5. Complimentary Meeting ‐ FREE

How we can help you

Questions
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