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二、说明、目录、图表目录

   非处方药是指为方便公众用药，在保证用药安全的前提下，经国家卫生行政部门规定或审定

后，不需要医师或其它医疗专业人员开写处方即可购买的药品，一般公众凭自我判断，按照

药品标签及使用说明就可自行使用。非处方药在美国又称为柜台发售药品（over the counter

drug），简称OTC药。这些药物大都用于多发病常见病的自行诊治，如感冒、咳嗽、消化不

良、头痛、发热等。为了保证人民健康，我国非处方药的包装标签、使用说明书中标注了警

示语，明确规定药物的使用时间、疗程，并强调指出&ldquo;如症状未缓解或消失应向医师咨

询&rdquo;。简言之：可自行根据需要选购。

   2017年我国医药商品销售总额达2.00万亿， 其中药品销售额为1.58万亿。 在药品销售结构里

面， 85%的销售规模来自于处方药销售，而医疗机构销售了近80%的处方药。2013-2017 年全

国医药商品销售总额

   中企顾问网发布的《2020-2026年中国非处方药行业发展态势与投资策略报告》共十二章。

首先介绍了中国非处方药行业市场发展环境、非处方药整体运行态势等，接着分析了中国非

处方药行业市场运行的现状，然后介绍了非处方药市场竞争格局。随后，报告对非处方药做

了重点企业经营状况分析，最后分析了中国非处方药行业发展趋势与投资预测。您若想对非

处方药产业有个系统的了解或者想投资中国非处方药行业，本报告是您不可或缺的重要工具

。

   本研究报告数据主要采用国家统计数据，海关总署，问卷调查数据，商务部采集数据等数据

库。其中宏观经济数据主要来自国家统计局，部分行业统计数据主要来自国家统计局及市场

调研数据，企业数据主要来自于国统计局规模企业统计数据库及证券交易所等，价格数据主

要来自于各类市场监测数据库。
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