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Asano: This is Asano speaking. Thank you very much for attending today's financial results meeting. 

Today, in addition to the financial results for the fiscal year ended March 31, 2023, I would like to present an 
overview of our new long‐term corporate strategy and medium‐term management plan that start from the 
fiscal year ending March 31, 2024. 

Here is what we will discuss today. 
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First, here is a summary of the financial results for the fiscal year ended March 31, 2023. 

In the  fiscal year ended March 31, 2023, we  faced a difficult environment due to  lockdowns  in China and 
soaring prices caused by geopolitical issues, etc.  

However, with the tailwind of yen depreciation, sales were JPY410.5 billion, 112.8% of the previous year's 
level, operating income was JPY73.67 billion, 109.3% of the previous year's level, and net income was JPY45.78 
billion, 103.8% of the previous year's level, all record highs.  
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This is a Quarter on Quarter comparison between Q4 of the current fiscal year and Q4 of the previous fiscal 
year. 

Compared to the previous fiscal year, the operating income margin remained at the same level as the same 
period of the previous year, as the impact of impairment losses in other operating income, which was mainly 
the impairment loss of Oxford Gene Technology, was approximately JPY2 billion.  

However, the cost of sales ratio improved significantly from 49.3% to 45.2% due to the product mix. 
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This shows the reasons for increase or decrease in sales by region and product type. First, by region. 

In all regions, sales increased on a yen basis, and on a local currency basis, sales increased in all regions except 
China. 

In the Americas, sales were 105.2% of the previous year’s  level on a  local currency basis, thanks to steady 
growth in North America, partly because of the Urinalysis field alliance with Siemens, as well as strong sales 
of hematology and Urinalysis field in Central and South America due to a strengthened sales structure in Brazil. 

In EMEA, sales were affected by Russia's invasion of Ukraine, but this was compensated for by large project 
orders in Italy and other factors, resulting in sales on a local currency basis that were 101.6% of the previous 
year’s level. 

China was affected by lockdowns. Reagent sales recovered in the second half of the year, but equipment sales 
were weak due to the impact of the coronavirus, resulting in a decline in sales on a local currency basis to 
92.4% of the previous year’s level. 

In the Asia Pacific, sales grew mainly in India, where we have shifted to direct sales, and achieved double‐digit 
growth on a local currency basis at 111.9% of the previous year’s level. 

In Japan, sales were 107.6% of the previous year’s level, thanks to growth in the hematology field lead by XR 
series, as well as in the immunochemistry field, and also in the medical robotics business. 

By  product  category,  instrument  sales were  negative  year‐on‐year  in  local  currency  basis  due  to weak 
instrument sales in China, while sales of reagents and services grew steadily. 



 
 

 

4 
 

 

This slide shows sales by business and field. 

In  addition  to  growth  in  the  hematology  field,  the  immunochemistry,  clinical  chemistry,  and  life  science 
businesses performed well. Sales in the medical robotics business also increased. 

As  for  the hemostasis business, D‐dimer testing  for coronavirus patients declined  in  the  fiscal year ended 
March 31, 2023, resulting in a negative YoY comparison, but other items performed well. 
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The following is an explanation of the situation by region. First, Americas. 

In North America, sales of instruments, reagents, and services in the hematology field and sales of reagents 
in the urinalysis field increased, due in part to a recovery in demand for testing and the effect of the alliance 
with Siemens for urine testing. 

In Central and South America, as  I explained earlier, sales  increased mainly  in hematology field due to the 
success of measures to strengthen sales. 
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As  for EMEA, there was a revenue decline  in Russia of about 11 million EUR, and coronavirus testing also 
declined due to the end of the pandemic, but these were offset by the acquisition of a large project in Italy 
and reagents in the hematology field, resulting in an increase in revenue. 

 

Next is China. Quarterly sales trends are shown in the lower right‐hand corner of the slide. 

In  Q1,  sales  declined  significantly  due  to  the  impact  of  the  lockdown  in  Shanghai  caused  by  the  zero‐
coronavirus policy, but began  to  recover  from Q2 onward. By Q4, sales had  recovered  to  the  level of  the 
previous fiscal year. 
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In Q3, the coronavirus lockdown was lifted, but this led to a rapid increase in the number of infected patients, 
and  the government prioritized  its medical  resources  for coronavirus control, which caused delays  in  the 
introduction of instrument, resulting in a drop in instrument sales, which are now recovering. 

In  addition,  the  introduction  of  preferential  treatment  of  domestic  products  under  the  government 
procurement policy is having an impact mainly on lower‐end markets, but we are responding by expanding 
knockdown production in China. 

 

In the Asia Pacific, sales in India grew 37% YoY due to the shift to direct sales. 

Other countries also showed steady growth, resulting in double‐digit growth even when excluding the effect 
of foreign exchange rates. 
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This is Japan. 

In Japan, sales of XR in hematology field were strong, and the hematology field posted double‐digit growth. 

Coronavirus‐related testing, coronavirus antigen testing in the immunochemistry field, and D‐dimer testing in 
the hemostasis field also performed well. 

Regarding immunochemistry field, the coronavirus pandemic led to an increase in the number of HISCL units 
installed, and sales of reagents other than antigens also increased. 

In the medical robotics business, although we did not reach the plan due to a delay in the approval of hinotori 
for the expansion of medical departments, we are steadily moving forward with the approval of its application 
in general surgery and gynecology where, in addition to urologic surgery, its use has already been approved. 

In the fiscal year ended March 31, 2023, 17 units were newly installed, bringing the cumulative number of 
units installed to 35. The number of cases in which it has been used has also been growing steadily, reaching 
1,323 as of the end of March. 
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Next is operating income. 

Compared  to  the  fiscal  year  ended March 31,  2022,  there was an  increase  in  gross profit due  to higher 
revenues, but the gross profit margin  itself remained at the same  level as the previous year due to higher 
transportation  and  raw  material  costs,  including  semiconductor  components,  and  higher  service  costs 
associated with higher labor costs. 

SG&A expenses increased by JPY9 billion from the previous year due to increased sales service activities in 
each region and the shift to direct sales in some regions. 

R&D  expenses  increased  by  JPY4.27  billion  due  to  ongoing  investments  in  product  development  and 
pharmaceutical affairs‐related expenses, but the ratio of R&D expenses to net sales was 7.6%, the same as 
the previous year. 

Other operating revenues, including impairment losses on Oxford Gene Technology and other assets, were 
partially offset by compensation for a fire at an outsourced warehouse that occurred in 2021, resulting in a 
total gain of JPY3.07 billion. 

This, together with positive foreign exchange effects, resulted in a final increase of JPY16.91 billion. 
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Our consolidated financial position. Assets increased by JPY47.36 billion overall, including an JPY11.36 billion 
increase in inventories due to securing safe inventory and a JPY16.27 billion increase in intangible assets due 
to investments in digitalization. 

 

Cash  flow.  In  the  fiscal  year  ended March  31,  2023,  cash  flow  from  operating  activities  also  increased 
significantly, but due to aggressive investments, such as the investment in Astrego and in digitalization, the 
result was that cash decreased by JPY4.29 billion from the previous year. 
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Topics for the fiscal year ended March 31, 2023 are shown here. Topics shown in black are through Q3; topics 
in blue are for Q4. 

In Q4, we signed an OEM agreement with Siemens in the field of hemostasis. Until now, both companies had 
been providing sales services in their respective sales areas by combining Sysmex's instrument and reagents 
with Siemens' instrument and reagents.  

The new agreement enables the two companies to supply each other with OEM instrument and reagents in 
the field of hemostasis testing and to offer them under their respective brands in combination with their own 
products and services. 

We expect that this will accelerate and expand our global expansion in the field of hemostasis. 

In sustainability management, the Company was selected as one of the Human Capital Leaders 2022 as a 
company committed to excellent human capital management and information disclosure. 
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Finally, this is the dividend. In February 2023, Sysmex celebrated its 55th anniversary. With the addition of a 
commemorative dividend of JPY2, we are proposing a dividend of JPY82 for the fiscal year that ended March 
31, 2023, an increase of JPY6 from the previous year. 

That concludes my explanation of the summary of financial results for the fiscal year ended March 31, 2023. 

 

I will now continue with an explanation of our new long‐term corporate strategy 2033, which we call VA33, 
with the year 2033 as our goal.  
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Before I begin, I would like to review the previous Long‐Term Corporate Strategy 2025. 

The previous Long‐Term Corporate Strategy was formulated in 2018 with the year 2025 as the goal. We set a 
vision of becoming A Unique & Advanced Healthcare  Testing Company"  as our  ideal  state by  2025,  and 
established  the  five  positioning  objectives  shown  here  from  the  perspective  of  business  expansion  and 
improvement of corporate value and culture. 

 

Five years have passed since 2018, and as for business expansion, during this period, we have launched new 
products such as XR‐Series in the hematology field and expanded reagent items in the immunochemistry field, 
and in the life science field, we launched the NCC Oncopanel for cancer genome profiling, and PCR tests for 
coronavirus, etc. In the hemostasis and urinalysis fields, we promoted collaboration with Siemens. 

In addition, we have responded to China's preferential policies for domestic production by starting knockdown 
production there. We have also strengthened our sales structure in the so‐called Global South, including India, 
Central and South America, and the Middle East. 

As a new business, we  launched “hinotori” robotic‐assisted surgical system and started the medical robot 
business. 

To enhance corporate value and corporate culture, we have promoted internal digitalization, adopted a job‐
based personnel system, and implemented reforms in work styles. 

Through these measures we have worked toward achieving our 2025 Vision. 
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Now, with two years left until 2025, in response to rapid changes in the medical environment, technological 
innovations,  and  rising  expectations  for  the  realization  of  a  sustainable  society,  Sysmex  has  decided  to 
formulate a new long‐term corporate strategy, VA33, with a goal of 2033, 10 years from now, based on the 
Sysmex Way, the corporate philosophy of the Sysmex Group. 

The VA in VA33 stands for Value Advance, and the meaning behind it is shown on the slide. 

We aim to deliver to all our stakeholders the peace of mind that is at the heart of our corporate philosophy 
by  responding  to  the  increasingly diverse and  complex healthcare needs and  resolving  the various  issues 
facing society. 

We have also formulated a three‐year medium‐term management plan starting from the fiscal year ending 
March 31, 2024 to realize our long‐term corporate strategy VA33. This medium‐term management plan, the 
mid‐term plan, defines the group's priority actions to realize the action plan and put it into effect. This will be 
explained later. 
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Let me begin by explaining our vision under the new Long‐Term Corporate Strategy VA33. 

Its vision is “Together For A Better Health Care Journey.” 

The healthcare journey is the process of dealing with the various events that one experiences regarding one's 
own healthcare during one's lifetime, and the process of dealing with them, including with medical institutions.  

This new concept proposed by Sysmex sees the “journey” as when, for example, a person is diagnosed with a 
disease and is hospitalized for treatment, or goes to the hospital for treatment while leading their daily life, 
etc. 

Our new vision is that Sysmex will support that journey with technology and solutions to make it even better. 
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I would like to explain how we will deliver value to help achieve this vision. 

In your normal daily  life, through personal health management and health checkups, we can prevent your 
health  from deteriorating  into poor health at an earlier and milder  stage, and help everyone maintain a 
healthy condition. 

At the stage of poor health or disease, we contribute to the improvement of quality of life by providing tests 
and information for more precise diagnosis and the selection of the best treatment for the individual. 

In the recovery phase, we will also provide monitoring tests and information to help the patient recover faster 
and better. 

We will then provide testing and new services to contribute to a longer and healthier life for everyone. 

On top of that, considering our potential for discontinuous growth and expansion, we will not limit ourselves 
to the existing specimen testing and diagnostics, but will also enter new business areas to realize a better 
healthcare journey. 
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Next, this slide shows our growth strategy based on the value proposition I have just described. 

I will use  the  innovation  stream  framework  to explain our  growth  strategy. The  innovation  stream  takes 
organizational  ability on  the  horizontal  axis  and  the market on  the  vertical  axis,  and  divides  it  into  four 
quadrants, depending on whether it is existing or new. 

Organizational ability  is a bit of a confusing concept, but  it  refers  to  the abilities and strengths  that drive 
growth. Naturally, technology and business models are also included. 

The lower left‐hand corner is marked Domain A. This is an area where organizational ability “Existing” and the 
market “Existing”. In our case, this is the diagnostics business. 

Domain A  is  the most  important as  it  is  the  core area  that has  generated  significant  revenues,  including 
hematology field, which we have been working on since our founding. We will continue to achieve high growth 
and profitability through thorough and in‐depth exploration and deepening of the diagnostics business. 

Specifically, for hematology and urinalysis fields, we will use our current overwhelming competitive advantage 
to capture markets in emerging countries, especially India and the Global South. 

In immunochemistry field, in addition to test items, we will expand globally by leveraging distinctive items, 
such as Alzheimer's testing. 

In the hemostasis field, we will leverage the OEM supply agreement with Siemens, which I mentioned earlier, 
to capture the global market. 

Domain B, on the lower right, is an area where organizational ability is new and the market is existing. 

In this area, we will expand our diagnostics business through new innovations, taking full advantage of our 
market strength in the core Domain A. 
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One way to do that is to expand our unique life science business using genomic testing and other methods. 
We will also develop new liquid biopsy technologies, such as Alzheimer's testing, to expand the market. 

Domain C, in the upper left, is where organizational ability is existing and the market is new. 

Here, we will maximize the organizational ability of the core Domain A and expand the venues and targets for 
providing  inspections. More  specifically,  we  will  expand  the  market  into  the  areas  of  prevention  and 
prognostic monitoring. 

Domain D is a new business area, targeting the medical robotics business and regenerative medicine, which 
we will be working on in the future, and we will create new businesses through open innovation. 

To summarize, the new management strategy is to thoroughly explore the diagnostics business, expand the 
diagnostics  business  by  creating  innovation,  and  take on  the  challenge  of  new  businesses  through  open 
innovation. 

 

The  new  Long‐Term  Corporate  Strategy  will  be  developed  into  a  basic  strategy  made  up  of  the  five 
components presented here, and we hope to become a company with sales exceeding JPY1 trillion by the 
fiscal year ending March 31, 2024. 

The  eco‐social  strategy,  one  of  our  basic  strategies,  is  positioned  as  a  strategy  that  aims  to  solve 
environmental and social issues simultaneously with corporate activities. 

We will  strengthen our  corporate  foundation  by  introducing  the  concept  of  human  capital, which  views 
employees and other human resources as assets that enhance the value of the Company, and by working 
closely with corporate management. 

We will realize a transformation scenario for further growth by interlinking business and technology to create 
innovation  in  both  existing  and  new  businesses.  We  will  achieve  sustainability  management  by 
interconnecting these five elements to achieve our financial and sustainability goals as shown here. 
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The concludes my explanation of our new Long‐Term Corporate Strategy. 

 

Now, I would like to explain our medium‐term management plan, which is the first step in realizing our long‐
term corporate strategy. 

First, the new medium‐term management plan is a three‐year management plan starting in 2023.  

In 2025, the final year of the plan, we target net sales of JPY560 billion, operating income of JPY112 billion, 
ROE of 16%, and free cash flow of JPY46 billion.  

The three‐year average annual growth rate for sales is 10.9% and the average annual growth rate for operating 
margin is 15%. 

To achieve this goal, we have established six Key Actions for the Group. The areas marked as domains in the 
table on the right‐hand side of this page refer to the innovation stream domains I just explained. 
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This  slide  shows  the  specifics  of  the  key  actions  to  be  taken  during  the  period  of  the  medium‐term 
management plan, but it is a bit busy slide, so I will just explain the main points. 

First, in the diagnostics business, in the hematology field, XR‐Series is currently being introduced in Japan, but 
we will continue to introduce it to the market in EMEA, AP, China, and the Americas. 

For the immunochemistry field, this is item expansion and Alzheimer's testing. As for the Alzheimer's testing, 
we will proceed with the insurance application in Japan and the FDA application in the US after introducing 
the test in LDT. For Europe, we will proceed with the IVDR application. 

In  the  hemostasis  field,  in  the  new  alliance  agreement with  Siemens, which  I  explained  earlier, we will 
complete its preparation by the end of the fiscal year ending March 31, 2024 and begin its global expansion 
in  the  fiscal year ending March 31, 2025.  In China, we will  further accelerate knockdown production and 
expand  immunochemistry  items.  In  addition, we will  capture markets  in  AP,  India,  and  other  emerging 
markets and the Global South. 

The second part, personalized medicine, will develop the business with a focus on genome testing. In addition, 
in  liquid biopsy, the  liver  fiber markers that have been put  to practical use and  the Alzheimer's test have 
become very competitive. This will be followed by the practical application of new liquid biopsy items. 

Third, for prevention and self‐medication, we will first develop testing instrument that can be used in clinics, 
for example, to respond to the decentralization of medical care and functions, and as I explained at the R&D 
briefing in this March, we will build a system that allows testing at home using an IT system. 

The fourth set of key actions centers on the medical robotics business, which will build a solution business not 
only for hinotori, but also for the entire surgical field. 

Fifth is the establishment of a circular resource value chain. We have declared that we will achieve carbon 
neutrality by 2040, and we will switch to environmentally friendly materials for packaging and consumables 
to achieve this goal. 
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Finally,  to  enhance  corporate  value, we will  acquire  and  train  the next  generation of  leaders  and highly 
specialized personnel who will  support  the next generation of Sysmex.  In addition, we will complete  the 
digitization of the group, which is currently underway. 

 

Next is resource allocation and financial strategy. 

Cash flow generation over the three‐year period is expected to be more than JPY280 billion, and capital and 
business investment is expected to be JPY170 billion. 

In return to shareholders, for the dividend payout ratio, Sysmex will continue to pay a stable dividend of 30% 
or more, as in the past. 

With R&D expenditures of JPY125 billion over three years, we will make aggressive investments for growth. 

As for capital efficiency, we aim to achieve ROE of 16%. 
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Lastly, I would like to talk about sustainability management. We have established the materialities shown on 
this slide, as well as new sustainability goals. Using this as a benchmark, we will  implement sustainability 
management. That concludes the overview of the medium‐term management plan. 

 

Next is the full‐year forecasts for the fiscal year ending March 31, 2024. 

First, sales are projected at JPY460 billion, up 12.1% from the previous year; SG&A expenses at JPY124.5 billion, 
up 10.8%; R&D expenses at JPY37.5 billion, up 20.9%; and operating income at JPY83 billion, up 12.6% from 
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the previous year, for an operating margin of 18%. Net income is projected at JPY52 billion, up 13.8% from 
the previous year. The assumed exchange rates are as stated here. 

First, the factors that are expected to contribute to the increase in sales are the recovery of testing demand 
due to reopening in China, the expansion of knockdown products in China, the start of sales of the XR‐series 
in EMEA, AP, and China, capturing increased demand in emerging markets such as India, and the accelerated 
introduction of hinotori. 

We are aiming for a slightly challenging target for hinotori. We are now preparing proctor for gynecology and 
general  surgery,  where  the  scope  of  application  has  been  expanded,  and  as  announced  yesterday  by 
Medicaroid, we have obtained approval for a model with a hand clutch, which has been strongly requested 
by  physicians. We  will  release  a model  with minor  changes  in  July  that  incorporates  the  requests  for 
improvement from doctors, and we will use this model as a trigger to accelerate sales. 

In operating income, despite higher SG&A expenses, such as increased labor costs, and aggressive investment 
in R&D, the operating income margin is expected to improve due to the easing of soaring raw material and 
transportation costs, as well as cost reductions and other factors. 

Although there has been a significant increase in R&D expenses, we intend to flexibly and intensively invest 
resources in projects that offer opportunities for growth. Capital expenditures are planned at JPY47.8 billion 
for investments in digitalization, self‐generated intangible assets, customer support, and equipment. 

 

Finally, this is the dividend. 

For the fiscal year ending in March 2024, we plan to increase the dividend by JPY2 to JPY84, for a payout ratio 
of 33.8%. 

That is all from me. Thank you for your attention. 

[END] 


