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1 HƯỚNG DẪN XÁC ĐỊNH SỨC MẠNH THỊ TRƯỜNG ĐÁNG KỂ 

LỜI CẢM ƠN 

Năm 2018, với sự hỗ trợ của Chương trình Australia hỗ trợ cải cách 
kinh tế Việt Nam (Aus4Reform), Cục Cạnh tranh và Bảo vệ người tiêu 
dùng – Bộ Công Thương đã thực hiện Hướng dẫn “Xác định sức mạnh thị 
trường đáng kể”. 

Phương pháp đánh giá sức mạnh thị trường đáng kể theo Luật 
Cạnh tranh 2004 của Việt Nam vốn khá cứng nhắc và còn nhiều hạn chế, 
chỉ căn cứ trên một yếu tố duy nhất là mức thị phần trên thị trường liên 
quan của một hay một nhóm doanh nghiệp. Cách tiếp cận còn thiếu linh 
hoạt này có khả năng dẫn tới những khó khăn nhất định cho cơ quan quản 
lý cạnh tranh trong việc xử lý các vụ việc lạm dụng vị trí thống lĩnh thị 
trường hay các vụ việc tập trung kinh tế có khả năng gây hạn chế cạnh 
tranh trên thị trường.  

Tiến bộ hơn Luật Cạnh tranh 2004, Luật Cạnh tranh 2018 đã bổ 
sung thêm yếu tố khác ngoài yếu tố thị phần để xác định doanh nghiệp và 
nhóm doanh nghiệp được coi là có vị trí thống lĩnh thị trường. Pháp luật 
không cấm doanh nghiệp gia tăng sức mạnh thị trường hay có vị trí thống 
lĩnh, thậm chí có vị trí độc quyền. Tuy nhiên nếu như doanh nghiệp lạm 
dụng vị trí đó để thực hiện các hành vi phản cạnh tranh trên thị trường thì 
hành vi đó sẽ bị cấm theo Luật Cạnh tranh.  

Điều 26 Luật Cạnh tranh 2018 đã quy định các tiêu chí để cơ quan 
cạnh tranh có thể đánh giá và xác định sức mạnh thị trường đáng kể của 
doanh nghiệp hay nhóm doanh nghiệp. 

Hướng dẫn được thực hiện nhằmđưa ranhững đánh giá và khuyến 
nghị cụ thể để hỗ trợ cơ quan cạnh tranh trong việc đánh giá các tiêu chí 
xác định sức mạnh thị trường đáng kể trong quá trình thực thị Luật Cạnh 
tranh 2018.  

Cục Cạnh tranh và Bảo vệ người tiêu dùng xin chân thành cảm ơn 
Chương trình Australia hỗ trợ cải cách kinh tế Việt Nam, sự cộng tác và 
đóng góp nội dung, cơ sở dữ liệu từ các cơ quan hữu quan có liên quan, 
chuyên gia tư vấn trong nước trong các lĩnh vực nghiên cứu. Cục Cạnh 
tranh và Bảo vệ người tiêu dùng luôn luôn mong muốn tiếp tục nhận được 
các đánh giá, ý kiến đóng góp từ các cơ quan, đơn vị, chuyên gia,…để 
hoàn thiện tốt hơn chất lượng Hướng dẫn./. 
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1. ĐặT VấN Đề 

Sức mạnh thị trường (market power) là thuật ngữ kinh tế thông 

dụng được dùng trong lĩnh vực cạnh tranh để đánh giá khả năng gây tác 

động phản cạnh tranh của hành vi thỏa thuận hay hành vi đơn phương 

được thực hiện bởi các chủ thể kinh doanh trên thị trường. Bất kỳ một chủ 

thể nào trong vô số các chủ thể đang hoạt động kinh doanh trên cùng một 

thị trường đều sở hữu những một sức mạnh thị trường ở một mức độ nhất 

định và cạnh tranh với nhau. Tuy nhiên, không phải doanh nghiệp nào 

cũng có thể nắm giữ sức mạnh thị trường ở mức độ đáng kể 

(significant/substantial market power) so với các chủ thể khác trên thị 

trường. 

Sức mạnh thị trường đáng được hiểu là sức mạnh thị trường ở một 

mức độ đủ để làm cho doanh nghiệp nắm giữ không phải đối mặt hay ít 

phải đối mặt với áp lực cạnh tranh từ các đối thủ khác trên thị trường, hoặc 

ít chịu sức ép từ việc gia nhập ngành của các đối thủ tiềm năng. Vì vậy, 

doanh nghiệp này có thể hành động một cách tương đối độc lập với đối thủ 

cạnh tranh cũng như là với người tiêu dùng và có khả năng tăng và duy trì 

mức giá cao hơn mức giá được xác định trong thị trường cạnh tranh hoặc 

từ việc hạn chế sản lượng hay chất lượng dưới mức của thị trường cạnh 

tranh trong một khoảng thời gian đáng kể để gia tăng lợi nhuận. Sức mạnh 

thị trường đáng kể tồn tại khi sức ép cạnh tranh của các doanh nghiệp 

khác đối với doanh nghiệp nắm giữ là không hiệu quả. Trong trường hợp 

này, mọi quyết định của doanh nghiệp có sức mạnh thị trường đáng kể đối 

với giá cả và sản lượng của riêng họ đều có thể ảnh hưởng đến toàn thị 

trường.  
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Việc đánh giá sức mạnh thị trường của doanh nghiệp gắn liền với 

mối quan hệ với thị trường liên quan cụ thể. Sức mạnh thị trường là khả 

năng doanh nghiệp có thể thực hiện hành vi kiểm soát giá cả hàng hóa/ 

dịch vụ trên thị trường liên quan nhất định. Đặc biệt trong các vụ việc cạnh 

tranh, cơ quan cạnh tranh phải xem xét đến các trường hợp khi doanh 

nghiệp có sức mạnh thị trường đáng kể, chứ không chỉ đơn thuần là có 

sức mạnh thị trường. Nói cách khác, việc xác định sức mạnh thị trường có 

thể được hiểu và quy định không giống nhau trong các hệ thống pháp luật 

cạnh tranh các nước. 

Trong các vụ việc điều tra các vụ việc liên quan đến hành vi lạm 

dụng (bao gồm cả vụ việc tập trung kinh tế gây hạn chế cạnh tranh), điều 

mà cơ quan cạnh tranh cần chú trọng là đánh giá sức mạnh thị trường 

đáng kể của doanh nghiệp, nhóm doanh nghiệp. Khi đó, sức mạnh thị 

trường đáng kể thể hiện ở việc doanh nghiệp đó thực hiện hành vi như ấn 

định giá bán, hạn chế sản lượng, ngăn cản sự gia nhập của các đối thủ 

cạnh tranh,v.v… gây tác động tiêu cực tới cạnh tranh trên thị trường, và 

cuối cùng là ảnh hưởng tới người tiêu dùng. Hay sức mạnh thị trường thể 

hiện ở việc doanh nghiệp đó có khả năng đơn phương thực hiện hành vi 

phản cạnh tranh, hoặc doanh nghiệp với sức mạnh thị trường đáng kể có 

các tác động kết hợp hình thành nhóm các doanh nghiệp có vị trí thống 

lĩnh/ độc quyền để thực hiện các hành vi phản cạnh tranh trên thị trường. 
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2. VAI TRÒ CủA VIệC ĐÁNH GIÁ SứC MạNH THị TRƯờNG 
ĐÁNG Kể TRONG Vụ VIệC CạNH TRANH 

Việc xác định sức mạnh thị trường đáng kể nhằm xem xét và đánh 

giá những mặt hạn chế cạnh tranh mà một doanh nghiệp phải đối mặt và 

tác động của hành vi của doanh nghiệp đến cạnh tranh trên thị trường.  

Việc xác định sức mạnh thị trường đáng kể phục vụ cho nhiều mục 

đích khi xác định phạm vi ảnh hưởng của hành vi cạnh tranh trên thị 

trường. Trong đó, mục tiêu chính vẫn là đánh giá sự tồn tại, tạo ra hoặc gia 

tăng sức mạnh thị trường, được xác định bởi khả năng mà doanh nghiệp 

đó giữ mức giá cao hơn mức giá cạnh tranh trong dài hạn.  

Trong một vài năm trở lại đây, việc xác định sức mạnh thị trường 

đáng kể trong các vụ việc sáp nhập, hạn chế cạnh tranh và tập trung kinh 

tế được đưa ra bàn luận sôi sổi tại các diễn đàn về cạnh tranh. Việc xác 

định thị trường liên quan sẽ khác biệt và phụ thuộc vào từng vụ việc cụ thể, 

khi mà điều kiện thị trường không có quá nhiều thay đổi và các doanh 

nghiệp trên thị trường có thể gây ra những hành vi độc lập và gây tác động 

tới cạnh tranh trên thị trường, khi đó việc xác định thị trường liên quan 

càng mang ý nghĩa quan trọng. 

Trong vụ việc Tập trung kinh tế (M&A): việc đánh giá sức mạnh thị 

trường đóng vai trò quan trọng giúp cơ quan cạnh tranh nhận diện khả 

năng, những quan ngại về cạnh tranh trong vụ việc tập trung kinh tế.  

Thông thường, thị phần và mức độ tập trung thị trường là những dữ 

liệu ban đầu để đánh giá sức mạnh thị trường. Mức thị phần kết hợp của 

các doanh nghiệp có liên quan trong vụ việc tập trung kinh tế cao là dấu 
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hiệu cho thấy cơ quan cạnh tranh cần có những phân tích, đánh giá sâu 

hơn về tác động đến cạnh tranh của vụ việc, bao gồm các đánh giá về điều 

kiện của thị trường, thay đổi cấu trúc thị trường, tác động kinh tế của vụ 

việc, các quan ngại về việc hình thành các nguy cơ về doanh nghiệp/ nhóm 

doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh và gây ra các hành vi phản cạnh tranh 

trong tương lai,v.v. Tuy nhiên, đánh giá thị phần không phải là yếu tố quyết 

định cuối cùng về khả năng gây hạn chế cạnh tranh đáng kể của một vụ 

việc TTKT.  

Trong vụ việc hạn chế cạnh tranh: Sức mạnh thị trường đáng kể 

được hiểu là khả năng doanh nghiệp hay nhóm doanh nghiệp có thể thực 

hiện hành vi kiểm soát giá cả hàng hóa, dịch vụ trên thị trường. Sức mạnh 

thị trường đáng kể tồn tại khi các nỗ lực cản trở cạnh tranh bởi các đối thủ 

cạnh tranh hầu như không có tác động đến doanh nghiệp đó.  

Việc xác định sức mạnh thị trường đáng kể của cơ quan quản lý 

cạnh tranh trong điều tra vụ việc cạnh tranh nhằm bảo đảm quyền và lợi 

ích hợp pháp của các đối thủ cạnh tranh lành mạnh nhưng yếu thế so với 

các doanh nghiệp nắm giữ sức mạnh thị trường đáng kể đồng thời góp 

phần duy trì tương quan thị trường trong môi trường cạnh tranh lành mạnh 

thông qua điều chỉnh hành vi của các doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh thị 

trường, có sức mạnh thị trường đáng kể bằng cách cạnh tranh lành mạnh.  

Phân tích sức mạnh thị trường là một nhiệm vụ quan trọng trong 

điều tra các vụ việc liên quan đến hành vi lạm dụng (bao gồm cả vụ việc 

tập trung kinh tế gây hạn chế cạnh tranh). Nếu doanh nghiệp không có sức 

mạnh thị trường đáng kể, thì không cần phải xem xét các tác động phản 
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cạnh tranh.. Tuy nhiên, phân tích sức mạnh thị trường chỉ là một bước 

trong phân tích hành vi lạm dụng của doanh nghiệp. Thậm chí, nếu doanh 

nghiệp có sức mạnh thị trường đáng kể, thì cơ quan cạnh tranh vẫn phải 

chứng minh hành vi của doanh nghiệp có tác động phản cạnh tranh. Bằng 

chứng về sức mạnh thị trường của doanh nghiệp không thể rút ngắn quá 

trình phân tích đầy đủ tác động cạnh tranh của hành vi trước khi chứng 

minh vi phạm. 

Thậm chí có quan điểm cho rằng tác động cạnh tranh phải đóng vai 

trò trực tiếp hơn trong phân tích và có vị trí quan trọng hơn so với thị phần 

và các yếu tố cấu trúc khác và rằng đánh giá sức mạnh thị trường chỉ nên 

là một cấu thành trong phân tích tổng thể về vụ việc lạm dụng, chứ không 

phải là một bước phân tích sơ bộ. Tuy nhiên, phân tích riêng biệt về sức 

mạnh thị trường của doanh nghiệp cũng có một ý nghĩa nhất định. 

Phân tích riêng biệt về sức mạnh thị trường đáng kể có thể giúp 

những người ra quyết định cân nhắc, đánh giá vụ việc trong trường hợp 

việc phân tích tác động phản cạnh tranh khó có khả năng thực hiện hoặc 

không khả thi. Hơn nữa, nếu không tham chiếu đến các thị trường nơi diễn 

ra cạnh tranh, thì có rủi ro trong nhiều trường hợp không thể phân biệt 

giữa thiệt hại đối với quá trình cạnh tranh và thiệt hại đối với đối thủ cạnh 

tranh.  

Bên cạnh đó, trong trường hợp cơ quan cạnh tranh hoặc tòa án 

đánh giá tác động tiềm ẩn của một hành vi nào đó, thì điều tra sức mạnh 

thị trường là một bước cần thiết để dự đoán tác động cạnh tranh có thể 

xảy ra. Cuối cùng, nếu cơ quan cạnh tranh sử dụng các bằng chứng được 

cung cấp qua chương trình khoan dung để chứng minh tác động phản 
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cạnh tranh mà bỏ qua một bước riêng biệt đánh giá sức mạnh thị trường 

đáng kể, thì ngưỡng can thiệp có thể giảm xuống, do đó sẽ có nhiều khả 

năng hành vi không gây hại cho phúc lợi của người tiêu dùng vẫn sẽ bị 

buộc tội.  
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II. PHƯƠNG PHÁP XÁC ĐỊNH SỨC MẠNH THỊ TRƯỜNG ĐÁNG KỂ 

1. THị PHầN VÀ TƯƠNG QUAN THị PHầN GIữA CÁC 
DOANH NGHIệP TRÊN THị TRƯờNG LIÊN QUAN 

1.1. Giới thiệu 

Mặc dù thị phần không phải là đại diện cho sức mạnh thị trường, 

tuynhiên nó vẫn giữ vai trò quan trọng trong đánh giá sức mạnh thị trường 

của doanh nghiệp. 

Thứ nhất, dữ liệu thị phần đúng nghĩa phải phụ thuộc vào khả năng 

xác định thị trường liên quan một cách chính xác, trong khi ranh giới thị 

trường rất khó phân định, dữ liệu về mức độ tích tụ thị trường không có 

chuẩn mực. Vấn đề này càng bộc lộ rõ hơn trong việc đánh giá vụ việc lạm 

dụng vị trí thống lĩnh của doanh nghiệp, do pháp luật và chính sách cạnh 

tranh chưa đưa ra được mô hình kinh tế áp dụng chung để xác định thị 

trường liên quan khi một doanh nghiệp lạm dụng sức mạnh thị trường và 

tăng giá. Mặc dù trong trường hợp này có thể xác định thị trường liên quan 

dựa trên “mức giá cạnh tranh hoặc mức giá phổ biến”, tuy nhiên phương 

pháp này tiềm ẩn nhiều rủi ro mang lại kết quả không chính xác và thiếu tin 

cậy. 

Thứ hai, ngay cả khi xác định thị trường liên quan chính xác, thì thị 

phần cao cũng không nhất thiết phản ánh sức mạnh thị trường đáng kể. 

Mối tương quan giữa thị phần và sức mạnh thị trường còn phụ thuộc vào 

nhiều yếu tố khác, chẳng hạn như phản ứng của đối thủ cạnh tranh và 

người tiêu dùng khi một doanh nghiệp hạn chế sản lượng, nguyên nhân 

doanh nghiệp duy trì mức thị phần cao, và các điều kiện khác làm hạn chế 
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khả năng tăng giá có lợi nhuận của doanh nghiệp. Những yếu tố này đôi 

khi còn liên quan chặt chẽ hơn trong việc xác định sức mạnh thị trường so 

với yếu tố thị phần. Chính vì vậy, nếu chỉ có mức thị phần cao thì chưa đủ 

để kết luận doanh nghiệp có sức mạnh thị trường đáng kể.  

Tuy nhiên, thị phần có thể là bước đầu tiên trong phân tích cạnh 

tranh. Đặc biệt, nó giúp cho người ra quyết định phán đoán liệu vụ việc 

đang xem xét có nhiều khả năng xảy ra các vấn đề về độc quyền nhóm 

hoặc liên quan đến hành vi lạm dụng hay không, do đó lái cuộc điều tra đi 

đúng hướng. 

Mặc dù vậy, suy đoán “sức mạnh thị trường đáng kể” dựa trên cơ 

sở thị phần phải được sử dụng hết sức thận trọng. Do số liệu thị phần phụ 

thuộc rất nhiều vào việc xác định chính xác thị trường liên quan, và chỉ 

riêng mức thị phần cao không đủ tin cậy để kết luận về sức mạnh thị 

trường đáng kể, nên vẫn có rủi ro phán đoán theo cách này sẽ gộp cả 

những doanh nghiệp không có sức mạnh thị trường đáng kể. 

Ngoài ra, phán đoán sức mạnh thị trường dựa trên thị phần còn dẫn 

đến rủi ro làm ảnh hưởng mạnh đến quá trình phân tích các yếu tố khác. 

Cụ thể, khi đã thỏa mãn với kết quả phán đoán dựa trên thị phần, người ra 

quyết định sẽ phân tích các chứng cứ còn lại một cách có lựa chọn để 

nhằm kiểm chứng phán đoán. Ngược lại, phán đoán dựa trên thị phần với 

ngưỡng thị phần cao bất hợp lý có thể tạo ra “ngưỡng an toàn” (safe 

habours) có lợi cho những doanh nghiệp có thể đang có sức mạnh thị 

trường đáng kể, do đó có khả năng thực hiện hành vi lạm dụng gây hại cho 

người tiêu dùng. 
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Trên thực tế, phán đoán dựa trên thị phần phụ thuộc rất nhiều vào 

việc nó được sử dụng như thế nào và ảnh hưởng ra sao đến việc phân 

tích các chứng cứ khác về sức mạnh thị trường đáng kể. Thị phần có thể 

hữu ích trong việc xây dựng “ngưỡng an toàn”, mặc dù cho đến nay vẫn 

chưa hoàn toàn thống nhất đâu là ngưỡng thị phần hợp lý cần thiết lập mà 

không quá cao. Tuy nhiên, ngưỡng an toàn có thể khiến doanh nghiệp 

vững tin và giúp phát huy hiệu quả. Thêm vào đó, giả thuyết dựa trên thị 

phần có thể rất hữu ích nếu nó được sử dụng để chỉ ra rằng vụ việc đòi hỏi 

phân tích sâu hơn, mà không ảnh hưởng đến tính thấu đáo và kết quả của 

quá trình phân tích đó. 

Tầm quan trọng của thị phần có thể nhận thấy trong những phân 

tích về mức độ khác biệt sản phẩm trên thị trường. Các sản phẩm được đa 

dạng hóa nhằm thu hút khách hàng thông qua hình ảnh thương hiệu, tính 

năng sản phẩm, chất lượng hàng hóa, mức độ dịch vụ hoặc địa điểm cung 

ứng hàng hóa, v.v. Mức độ quảng cáo sản phẩm trên thị trường cũng là 

một yếu tố chỉ ra những nỗ lực của doanh nghiệp trong quá trình làm đổi 

mới sản phẩm. Khi sản phẩm được đa dạng hóa, các tác động cản trở 

cạnh tranh mà các doanh nghiệp sử dụng cũng sẽ thay đổi khi cùng cạnh 

tranh trên một thị trường liên quan. 

Khi đã xác định được thị phần của doanh nghiệp cũng như các đối 

thủ cạnh tranh của doanh nghiệp đó trong vụ việc cạnh tranh, các số liệu 

về thị phần có thể được sử dụng để tính toán mức độ tập trung của thị 

trường hay gọi là Chỉ số Herfindahl-Hirschman Index (HHI) và Chỉ số tích 

tụ thị trường (Concentration Ratio – CR).  
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Hệ số tập trung cao cho thấy các doanh nghiệp dẫn đầu thị trường 

nắm sức mạnh thị trường đáng kể và tính chất tập trung của ngành cao. 

Khi khả năng thống lĩnh thị trường của doanh nghiệp lớn, quyền lực đàm 

phán với hệ thống cung cấp hoặc phân phối cũng cao hơn. Thị trường có ít 

doanh nghiệp và giữ thị phần lớn thì càng ít mang tính cạnh tranh, và 

hướng tới tình trạng độc quyền. Ngược lại, mức độ tập trung thấp cho thấy 

có nhiều doanh nghiệp cạnh tranh trên thị trường, và không có doanh 

nghiệp nào có thị phần lớn, sức mạnh thị trường quá cao. Đây được gọi là 

thị trường phân tán và mức độ cạnh tranh giữa các doanh nghiệp diễn ra 

gay gắt và cố gắng tăng thị phần trên thị trường. Khi đó, thị trường sẽ có 

tính cạnh tranh cao hơn.  

1.2. Kinh nghiệm quốc tế 

Ví dụ: Lạm dụng vị trí thống lĩnh bởi SISTIC.com Pte Ltd 

Trong năm 2010, CCS đã ban hành quyết định xử phạt SISTIC.com 

Pte Ltd ( "SISTIC"), một công ty cung cấp dịch vụ bán vé sự kiện. Quyết 

định xử phạt liên quan đến việc SISTIC lạm dụng vị trí thống lĩnh của mình 

để ép buộc những người tổ chức sự kiện cam kết chỉ sử dụng dịch vụ cung 

cấp vé của SISTIC trong các sự kiện của họ. 

Thị phần - Số lượng vé bán ra và doanh thu bán vé của SISTIC 

được so sánh với các nhà cung cấp dịch vụ vé khác trên thị trường liên 

quan trong hơn 3 năm. Dựa trên thị phần ước tính theo số lượng và doanh 

thu, SISTIC đã có thị phần liên tục trên 60%. 

Tuy nhiên CCS cùng cần phải đánh giá thêm các yếu tố khác để 



 

 

 

 

 14 

14 HƯỚNG DẪN XÁC ĐỊNH SỨC MẠNH THỊ TRƯỜNG ĐÁNG KỂ 

đánh giá sức mạnh thị trường đáng kể: 

Rào cản gia nhập - CCS thấy rằng SISTIC đã cố ý tạo ra và duy trì 

rào cản gia nhập bằng cách yêu cầu các công ty tổ chức sự kiện phải sử 

dụng SISTIC là nhà cung cấp dịch vụ bán vé duy nhất cho tất cả các sự 

kiện của họ. Khi vé của hầu hết các sự kiện được bán qua SISTIC, nó sẽ 

tự nhiên thu hút người mua vé hơn. Đổi lại, điều này sẽ thu hút nhiều công 

ty tổ chức sự kiện chọn SISTIC là nhà cung cấp dịch vụ bán vé của họ. 

Phản ứng về giá của đối thủ cạnh tranh - Căn cứ vào mức tăng phí 

đặt vé của SISTIC trong năm 2008, CCS thấy rằng SISTIC đã có thể duy 

trì giá bán ở trên mức giá cạnh tranh mà vẫn có lợi nhuận. So sánh lợi 

nhuận của SISTIC trước và sau khi tăng giá cho thấy đã có sự gia tăng lợi 

nhuận sau khi SISTIC tăng phí đặt vé (phí đặt  vé của SISTIC là cao hơn 

so với các đối thủ cạnh tranh trong thị trường liên quan). 

Phản ứng của người mua – Người tổ chức sự kiện và những người 

mua vé không có khả năng phản kháng vì đơn đặt hàng từ các công tổ 

chức sự kiện rất phân tán (không có nhà tổ chức nào chiếm hơn 5-15% 

doanh số bán vé của SISTIC), và những người mua vé là cá nhân. 

1.3. Đánh giá 

Để đánh giá sức mạnh thị trường, trước tiên cần dựa trên dữ liệu thị 

phần hiện tại của các doanh nghiệp hoặc nhóm doanh nghiệp nghi vấn 

cũng như các đối thủ cạnh tranh của các doanh nghiệp này. Bên cạnh đó, 

những đánh giá tổng quan về quá trình phát triển của thị trường trong quá 

khứ, thị phần các chủ thể tham gia cũng là công cụ hữu ích cung cấp 

thông tin quan trọng về cạnh tranh, cũng như xu thế phát triển của các đối 
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thủ cạnh tranh (liệu các doanh nghiệp đang mở rộng hay đánh mất thị 

phần?). 

Tuy nhiên, những suy luận về thống lĩnh thị trường không tự hiểu là 

doanh nghiệp đó sở hữu thị phần cao trên thị trường. Thị phần chỉ là một 

trong những chỉ tiêu đánh giá sức mạnh thị trường, tuy cần khẳng định 

rằng thị phần đóng vai trò là yếu tố quyết định. Các phán quyết của tòa án 

cho rằng “việc chứng minh thống lĩnh thị trường của doanh nghiệp đòi hỏi 

quá trình đánh giá toàn diện và không chỉ đơn thuần dựa trên tiêu chí thị 

phần”. 

Giả định rằng một công ty lớn cạnh tranh với hàng loạt các đối thủ 

nhỏ hơn, đồng nhất sản xuất một loại sản phẩm. Trong trường hợp này, thị 

phần của công ty lớn là một trong những yếu tố quyết định về sức mạnh 

kiểm soát giá cả trên thị trường. Cho dù vậy, mức thị phần cao cũng không 

đủ kết luận rằng công ty đó có sức mạnh chi phối giá trong một khoảng 

thời gian dài: Nếu đối thủ cạnh tranh có thể sẵn sàng tăng sản lượng với 

tiềm lực sẵn có để phản ứng lại mức tăng giá nhẹ của doanh nghiệp lớn đó 

(độ co giãn về cung), vì thế quyết định hạn chế sản lượng đầu ra của 

doanh nghiệp lớn đó không gây bất kỳ ảnh hưởng đến thị trường. Thậm 

chí, nếu các đối thủ cạnh tranh không có khả năng gia tăng sản xuất ngay, 

doanh nghiệp với thị phần cao cũng không thể gây ảnh hưởng đến giá khi 

mà nhu cầu giảm một cách rõ rệt trước mức tăng giá nhỏ của sản 

phẩm/dịch vụ (độ co giãn về cầu). 

Tầm quan trọng của thị phần có thể nhận thấy trong những phân 

tích về mức độ khác biệt sản phẩm trên thị trường. Các sản phẩm được đa 



 

 

 

 

 16 

16 HƯỚNG DẪN XÁC ĐỊNH SỨC MẠNH THỊ TRƯỜNG ĐÁNG KỂ 

dạng hóa nhằm thu hút khách hàng thông qua hình ảnh thương hiệu, tính 

năng sản phẩm, chất lượng hàng hóa, mức độ dịch vụ hoặc địa điểm cung 

ứng hàng hóa, v.v. Mức độ quảng cáo sản phẩm trên thị trường cũng là 

một yếu tố chỉ ra những nỗ lực của doanh nghiệp trong quá trình làm đổi 

mới sản phẩm. Khi sản phẩm được đa dạng hóa, các tác động cản trở 

cạnh tranh mà các doanh nghiệp sử dụng cũng sẽ thay đổi khi cùng cạnh 

tranh trên một thị trường liên quan. 

Tuy nhiên, một suy luận khác về thống lĩnh thị trường có thể được 

rút ra sau khi xem xét đầy đủ về mối quan hệ giữa thị phần và các yếu tố 

khác trên thị trường, chủ yếu là điều kiện thị trường (ví dụ: khả năng duy trì 

vị trí thống lĩnh, rào cản mở rộng hoặc gia nhập thị trường, tính năng động 

của thị trường như tốc độ đổi mới công nghệ nhanh chóng). 

Về cơ bản, thị phần thường được tính dựa trên doanh thu hoặc số 

lượng hàng bán. Thị phần của một doanh nghiệp phản ánh một phần tổng 

doanh thu hoặc doanh số bán hàng trên một thị trường cụ thể. Tổng doanh 

thu hoặc doanh số bán trên thị trường là giá trị tích lũy của từng đối thủ 

cạnh tranh trên thị trường. 

Rất khó để tính toán chính xác thị phần của các doanh nghiệp trên 

thị trường và biên độ ước tính tương đối thường là ± 5%. 

Trong một số trường hợp, việc xác định thị phần cũng có thể được 

dựa trên năng lực sản xuất. Thông tin về khả năng sản xuất đặc biệt quan 

trọng nếu các đối thủ cạnh tranh còn lại trên thị trường có thể đáp ứng nhu 

cầu bổ sung của người tiêu dùng có thể chuyển sang sử dụng sản 

phẩm/dịch vụ khác khi giá bị tăng lên bởi các doanh nghiệp sáp nhập. Nếu 
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các đối thủ còn lại trên thị trường có năng lực dư thừa, họ có thể nhanh 

chóng mở rộng sản xuất và đáp ứng nhu cầu tăng thêm. Trong bối cảnh 

đó, điều này cũng cho thấy các đối thủ cạnh tranh hoạt động như thế nào. 

Vì vậy, việc diễn giải “thị phần” có thể khác nhau tùy thuộc vào nguồn lực 

sản xuất sẵn có của các đối thủ cạnh tranh còn lại trên thị trường hoặc khả 

năng của doanh nghiệp khi mở rộng sản xuất. 

Một yếu tố khác cũng cần xem xét đó là sự phân bổ thị phần trên thị 

trường. Doanh nghiệp sẽ thuận lợi hơn khi khai thác sức mạnh thị trường 

nếu phải cạnh tranh với số lượng nhiều doanh nghiệp bị phân tán thay vì 

cạnh tranh với một vài đối thủ cạnh tranh mạnh. Phân bổ thị phần bất đối 

xứng (ví dụ: một công ty chiếm 50% thị phần và 3 công ty còn lại mỗi công 

ty chiếm 10% thị phần) sẽ dễ tạo ra sức mạnh thị trường cho doanh nghiệp 

lớn hơn là khi thị phần được phân chia đều (ví dụ: mỗi công ty chiếm 20% 

thị phần). 

Những thay đổi về thị phần trong quá khứ có thể cung cấp thông tin 

hữu dụng về quá trình cạnh tranh cũng như khả năng vận động của thị 

trường giữa các đối thủ cạnh tranh thông qua mức độ tăng hoặc giảm thị 

phần của các doanh nghiệp. Việc phân tích dữ liệu thị phần quá khứ cũng 

chỉ ra liệu có những biến động trong thị trường hay không. Ví dụ những 

biến động mạnh trên thị trường cho thấy thị trường là rất năng động và 

ngược lại cấu trúc thị trường ổn định thường phản ánh sự trì trệ trên thị 

trường. Nếu một doanh nghiệp liên tục mất thị phần, vị thế của doanh 

nghiệp đó - trong điều kiện thị trường không đổi – đã giảm dần so với 

doanh nghiệp đang giành được thị phần trên thị trường. 
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Tiếp sau việc xác định thị phần, trong trường hợp cần thiết việc xác 

định mức độ tập trung của thị trường sẽ cho cơ quan cạnh tranh biết thêm 

thông tin về tương quan sức mạnh của các doanh nghiệp trên thị trường.   

Chỉ số CR được tính bằng tổng thị phần của các doanh nghiệp 

chiếm thị phần lớn nhất trên thị trường, thể hiện quy mô tương đối của 

nhóm doanh nghiệp này so với tổng dung lượng thị trường.  

Cách thức xác định các chỉ số này như sau: 

1

n

i i
i

CR S


 
 

Trong đó si là thị phần của doanh nghiệp lớn thứ i trong ngành; n = 

3, 4 hoặc 5 tùy trường hợp cần xác định CR3, CR4 hay CR5. Chỉ số CR 

dao động trong khoảng từ 0 đến 100%. 

Với chỉ số HHI, có 02 cách tính như sau: 

2

1

n

i
i

HHI S



 

Trong đó N là tổng số doanh nghiệp và si là thị phần của doanh 

nghiệp thứ i trong ngành.  

Chỉ số HHI (hoặc Chỉ số Herfindahl) được sử dụng để đo lường quy 

mô của doanh nghiệp trong mối tương quan với ngành và là một chỉ báo 

về mức độ cạnh tranh giữa các doanh nghiệp trong ngành và thường được 

tính bằng tổng bình phương thị phần của các doanh nghiệp và có giá trị từ 

0 đến 10.000.  
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Khi tất cả các doanh nghiệp trong ngành đều có thị phần bằng nhau 

thì HHI = 1/N*10.000.  

Chỉ số HHI có thể xác định bằngcách khác: 

1
HHI nV

n
 

 

Trong đó: n là số doanh nghiệp và V là phương sai thống kê của thị 
phần các doanh nghiệp, được xác định bằng công thức:  

2

1

1
( )

n

i
i

S
n

V
n








 

Nếu tất cả các doanh nghiệp có thị phần bằng nhau (có nghĩa là nếu 

cấu trúc thị trường là hoàn toàn cân xứng, tức si = 1/n đối với mọi i) thì V = 

0 và H = 1/n. Nếu số lượng doanh nghiệp là không đổi, thì phương sai lớn 

hơn do mức độ bất đối xứng về thị phần giữa các doanh nghiệp sẽ tạo ra 

giá trị chỉ số cao hơn. 

Chỉ số HHI có giá trị trong khoảng từ 0 đến 10,000 và chỉ số HHI 

càng nhỏ thì thị trường càng có nhiều doanh nghiệp và thị phần của các 

doanh nghiệp gần với thị phần trung bình của thị trường. Trong khi đó, số 

lượng doanh nghiệp ít và mức độ chênh lệch thị phần của các doanh 

nghiệp trên thị trường càng lớn thì chỉ số HHI có giá trị càng cao. Khi đó, 

thị trường sẽ tồn tại doanh nghiệp hoặc nhóm doanh nghiệp có ví trí thống 

lĩnh và khả năng xảy ra hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh trên thị trường. 

Theo thông lệ quốc tế, các cơ quan quản lý cạnh tranh thường phân loại 

các thị trường theo cơ sở sau: 
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HHI < 1.000: Thị trường không mang tính tập trung 

1.000 ≤ HHI ≤ 1.800: Thị trường tập trung ở mức độ vừa phải 

HHI > 1.800: Thị trường tập trung ở mức độ cao 

Tóm lại, các số liệu thị phần và các phương pháp tính toán mức độ 

tập trung thị trường được sử dụng làm căn cứ đánh giá sức mạnh thị 

trường của doanh nghiệp, hoặc chỉ ra sức mạnh của hành vi phản cạnh 

tranh đó gây ra cho các doanh nghiệp khác. Giả thiết của vấn đề này thể 

hiện mối quan hệ tương quan giữa thị phần và sức mạnh thị trường của 

doanh nghiệp trên thị trường đó, và mức độ tập trung của thị trường là một 

trong những dấu hiệu cho thấy các quan ngại về cạnh tranh, ví dụ như 

doanh nghiệp có thị phần cao trên thị trường có mức độ tập trung lớn sẽ có 

sức mạnh thị trường hơn là trong trên thị trường có mức độ tập trung thấp. 

2. SứC MạNH TÀI CHÍNH, QUY MÔ CủA DOANH NGHIệP 

2.1. Giới thiệu 

Nguồn lực về tài chính ảnh hưởng lớn tới khả năng cạnh tranh của 

doanh nghiệp. Khả năng tài chính ở đây là quy mô tài chính của doanh 

nghiệp, tình hình nguồn vốn, đầu tư... Tình hình tài chính tốt sẽ tạo cơ hội 

cho doanh nghiệp mở rộng sản xuất kinh doanh, đầu tư đổi mới máy móc, 

trang thiết bị, đầu tư vào các chương trình quảng cáo marketing, giới thiệu 

sản phẩm... từ đó nâng cao chất lượng cạnh tranh cho doanh nghiệp. 

Một doanh nghiệp có sức mạnh thị trường đáng kể là doanh nghiệp 

có khả năng về tài chính vững chắc, đủ mạnh và luôn được củng cố trong 

quá trình kinh doanh. Có được nguồn tài chính lớn mạnh đảm bảo được 
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hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp được liên tục, có khả 

năng mở rộng sản xuất, là một thế mạnh trong cạnh tranh giúp công ty 

nắm giữ sức mạnh thị trường nhất định và tranh thủ được những thời cơ 

trong kinh doanh, thậm chí còn loại bỏ được đối thủ ra khỏi thị trường. 

2.2. Kinh nghiệm quốc tế 

Ví dụ: Vụ việc ACCC điều tra Công ty Boral (năm 2003)  

Boral là công cy sản xuất sản phẩm xây dựng và bê tông. Vụ việc 

này liên quan tới việc sản xuất và cung cấp các sản phẩm gạch bê tông 

được làm từ xi măng, cát, đá và nước. Quá trình sản xuất khá đơn giản và 

sản phẩm không cần đăng ký bản quyền, sáng chế hay bất kì hình thức sở 

hữu trí tuệ nào khác. Trong ngành xây dựng có nhiều loại sản phẩm thay 

thế cho bê tông bao gồm tấm lợp, tấm vữa và gạch. Tuy nhiên, xét về tính 

liên quan, thị trường được xác định trong vụ việc này là “thị trường các sản 

phẩm gạch bê tông ở Melbourne” thay vì xác định thị trường theo nghĩa 

rộng bao gồm cả các sản phẩm ốp tường và lát sàn chung chung. 

Hành vi vi phạm của Boral xảy ra trong giai đoạn từ tháng 4 năm 

1994 tới tháng 10 năm 1996, trong khoảng thời gian này thị phần của Boral 

chiếm khoảng 25-30%. Boral cạnh tranh với một số lượng nhỏ các công ty 

khác trên thị trường gạch bê tông, cụ thể là công ty Pioneer và C&M. Vào 

năm 1993, C&M xây dựng nhà máy ở ngoại ô Melbourne và bắt đầu sản 

xuất gạch bê tông và máy trộn bê tông vào tháng 11 năm 1993, việc sản 

xuất khối bê tông bắt đầu muộn hơn. Vào giữa năm 1993, giá của bê tông 

khối giảm và diễn ra cuộc chiến về giá. Trong giai đoạn này, Boral giảm giá 

bê tông khối dưới mức phí tổn có thể tránh được (avoidable cost) hoặc chi 
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phí khả biến (variable cost). Tháng 2 năm 1994 Boral đàm phán với C&M 

với hi vọng có thể mua lại nhà máy của C&M. Thêm vào đó, công ty này đã 

nâng cấp nhà máy Deer Park, mở rộng năng lực sản xuất thể hiện sức 

mạnh về tài chính.  

Thẩm phán tòa tối cao của Úc đã nhận ra rằng với tiềm lực tài chính 

thì mục tiêu của Boral là nhằm gây tổn hại tới đối thủ cạnh tranh và nếu có 

thể loại bỏ một hoặc vài đối thủ.  

2.3. Đánh giá 

Để đánh giá sức mạnh thị trường đáng kể của doanh nghiệp thông 

qua tiềm lực tài chính, cơ quan cạnh tranh cần lưu ý các yếu tố sau: năng 

lực tài chính của doanh nghiệp; năng lực tài chính của tổ chức kinh tế, cá 

nhân thành lập doanh nghiệp; năng lực tài chính của tổ chức, cá nhân có 

quyền kiểm soát hoặc chi phối hoạt động của doanh nghiệp theo quy định 

của pháp luật hoặc điều lệ của doanh nghiệp; năng lực tài chính của công 

ty mẹ; năng lực công nghệ; quy mô của mạng lưới phân phối… Có thể 

xem xét cụ thể: 

(1) Vốn  

Một trong những tiêu chí để đánh giá năng lực tài chính của doanh 

nghiệp là nguồn vốn. Khi nguồn vốn của doanh nghiệp được huy động, 

phân phối và sử dụng một cách có hiệu quả, thì tình hình tài chính của 

doanh nghiệp có căn cứ để được đánh giá là tốt. 

Nguồn vốn là toàn bộ số vốn của doanh nghiệp được hình thành từ 

các nguồn khác nhau. Trong mọi doanh nghiệp, vốn đều bao gồm hai bộ 
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phận: Vốn chủ sở hữu và nợ. Mỗi bộ phận này được cấu thành bởi nhiều 

khoản mục khác nhau tùy theo tính chất của chúng. Thành phần và tỷ 

trọng từng nguồn vốn so với tổng nguồn vốn tại một thời điểm gọi là cơ 

cấu nguồn vốn. Một cơ cấu nguồn vốn hợp lý phản ánh sự kết hợp hài hòa 

giữa nợ phải trả với vốn chủ sở hữu trong điều kiện nhất định.  

(2) Tài sản và đầu tư 

- Tài sản lưu động và đầu tư ngắn hạn: Là những tài sản thuộc 

quyền sở hữu và sử dụng của doanh nghiệp; có thời gian sử dụng, luân 

chuyển, thu hồi vốn trong một chu kỳ kinh doanh hoặc trong thời gian một 

năm. Tài sản lưu động tồn tại dưới hình thái tiền (tiền mặt, tiền gửi ngân 

hàng, các chứng chỉ có giá trị như tiền, vàng bạc đá quý), giá trị vật tư 

hàng hoá, các khoản phải thu, các khoản đầu tư tài chính ngắn hạn, và tất 

cả những tài sản có thể chuyển đổi thành tiền mặt trong thời gian một năm. 

- Tài sản cố định và đầu tư dài hạn: Là toàn bộ giá trị còn lại của tài 

sản cố định, giá trị chi phí xây dựng cơ bản dở dang, các khoản ký quỹ, ký 

cược dài hạn và các khoản đầu tư tài chính dài hạn của doanh nghiệp. 

Đây cũng là căn cứ quan trọng để đánh giá năng lực tài chính của 

doanh nghiệp. 

(3) Một số tỷ số tài chính 

Thông qua phân tích các tỷ số tài chính, cơ quan cạnh tranh có thể 

đánh giá khá chính xác tình hình tài chính của doanh nghiệpqua đó gián 

tiếp đánh giá được sức mạnh thị trường đáng kể: Các tỷ số thanh khoản, 

Tỷ số thanh toán nhanh, Các tỷ số hoạt động (Tỷ số vòng quay hàng tồn 
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kho, Kỳ thu tiền bình quân, Hiệu quả sử dụng tài sản cố định, Tỷ số hiệu 

quả sử dụng toàn bộ tài sản), Các tỷ số về đòn cân nợ, Tỷ số nợ/vốn cổ 

phần, Khả năng thanh toán lãi vay, Các tỷ số lợi nhuận và Các tỷ số giá trị 

của doanh nghiệp như (Tỷ số giá bán/ thu nhập của cổ phần, Tỷ số giá trị 

thị trường/ giá trị kế toán). 

3. RÀO CảN GIA NHậP, Mở RộNG THị TRƯờNG ĐốI VớI 
DOANH NGHIệP KHÁC 

3.1. Giới thiệu 

Rào cản gia nhập, mở rộng thị trường đối với doanh nghiệp khác 

được xác định như là yếu tố quan trọng trong việc đánh giá sức mạnh thị 

trường đáng kể. Thị phần chỉ là cung cấp thông tin liên quan đến doanh 

nghiệp đó trên thị trường, trong khi đó, phân tích rào cản lại có thể làm rõ 

được tầm quan trọng của các đối thủ cạnh tranh tiềm năng từ đó thấy 

được sức mạnh thị trường đáng kể của doanh nghiệp.  

Nếu rào cản mở rộng hoặc gia nhập thị trường thấp, doanh nghiệp 

có thị phần cao chưa thể khẳng định là có vị trí thống lĩnh. Giả sử doanh 

nghiệp quyết định tăng giá bán cao hơn mức cạnh tranh, các đối thủ tiềm 

năng sẽ có thể dễ dàng tham gia thị trường hoặc mở rộng sản xuất để làm 

giảm mức tăng giá đó. Do đó, doanh nghiệp phải tiếp tục giữ mức giá cao 

trong khoảng thời gian dài. Điều này có nghĩa là sức mạnh thị trường lớn 

chỉ có được khi khả năng mở rộng sản xuất hoặc gia nhập thị trường khó 

khăn, và khi đó, doanh nghiệp sẽ có thể duy trì hành động đơn phương 

trong khoảng thời gian tương đối. 

Ràocảngianhậpvàmởrộngthịtrườnglànhữngnhântốkhiếnviệcgia 
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nhậpkhôngthểthựchiệnvàkhósinhlờitrongkhiđólạitạođiềukiệnchocác 

doanhnghiệpđịnhgiácaohơnmứccạnhtranh.Doanhnghiệpmởrộngsảnlượng 

vàthamgiathịtrườngđểtìmkiếmlợinhuận.Tuynhiên,việcmởrộngsảnxuấthayra

nhậpvàothịtrườngcóthểsinhlợinhuậnhaykhôngphụthuộcvàochiphí thực hiện 

và mức giá sau khi tiến hành gia nhập hay mở rộng. Chi phí gia nhập và 

mởrộngcàngcaovàgiásaukhigianhậpcàngthấpthìrủirocủaviệcmởrộng 

sảnxuấtkhôngthựcsựhiệuquảvàđemlạilợinhuậnnhưmongđợicànglớn.Gia 

nhậpcóthểthựchiệndễdàngnếunhữngnhàcungứngtrêncácthịtrườngkhác 

sởhữucơsởvậtchấtsảnxuấtcóthểđượcsửdungkhidoanhnghiệpthamgia 

thịtrường,dođólàmgiảmchiphígianhậpthịtrườngcủacácdoanhnghiệpmới. 

Tuy nhiên, cơ quan cạnh tranh cũng không nhất thiết phải tìm 

chứng cứ về rào cản mở rộng hoặc gia nhập thị trường trong lĩnh vực 

thường xuyên có sự gia nhập mới các đối thủ cạnh tranh. Nếu những nỗ 

lực nhằm mở rộng hoặc gia nhập không thành công, có thể do hành vi 

ngăn cản, thì việc mở rộng hoặc gia nhập ít có khả năng gây ra hạn chế 

cạnh tranh. 

3.2. Kinh nghiệm quốc tế 

Ví dụ: Vụ việc Liên minh Thẻ Visa Canada và Mastercard 

Năm 2010, Ủy ban Cạnh tranh đưa vụ việc ra Tòa yêu cầu Tòa ra 

lệnh cấm Liên minh thẻ Visa Canada (“VISA”) và MasterCard International 

Incorporated (“MasterCard”) thực hiện qui định theo đó cấm các đơn vị 

chấp nhận thẻ tín dụng Visa và Mastercard không được từ chối thẻ Visa và 

Mastercard phát hành bởi những ngân hàng cụ thể nào đó, tính phụ phí 

cho khách hàng sử dụng thẻ tín dụng, hoặc có một số loại hình phân biệt 
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khác. 

Hồ sơ vụ việc chỉ ra rằng Visa và MasterCard tham gia hành vi duy 

trì giá trái với quy định tại phần 76 của Đạo Luật Cạnh tranh, theo đó 

những qui định này của doanh nghiệp đã làm tăng hoặc không khuyến 

khích giảm Phí Chấp nhận Thẻ. Ủy ban cạnh tranh đệ trình rằng nếu không 

có những qui định này các đơn vị chấp nhận thẻ có khả năng kiềm chế Phí 

Chấp nhận Thẻ, bằng cách đưa ra phụ phí hoặc khuyến khích khách hàng 

của họ sử dụng phương pháp thanh toán chi phí thấp hơn. 

Trong một quyết định được đưa ra vào năm 2013, Tòa án đã bác bỏ 

khuyến nghị của Ủy ban với lý do rằng những đòi hỏi pháp lý liên quan đến 

bán lại sản phẩm đã không được đáp ứng. Tuy nhiên, Tòa án kết luận rằng 

Visa và MasterCard đã gián tiếp gây ảnh hưởng làm tăng giá Ngân hàng 

thanh toán thẻ cung cấp hoặc chào giá cấp Dịch vụ Mạng Thẻ Tín dụng tại 

Canada (đây là thị trường liên quan theo xác định của Tòa) và rằng hành vi 

này đã, đang và sẽ có khả năng gây tác động tiêu cực đối với cạnh tranh 

trên thị trường Dịch vụ Mạng Thẻ Tín dụng.  

Theo tóm tắt của Tòa, Ủy ban cạnh tranh đã tranh luận rằng cả Visa 

và MasterCard đã sử dụng sức mạnh thị trường trong thị trường liên quan, 

căn cứ vào các chỉ số sau: 

• Visa và Master đều đã tăng giá trên mức cạnh tranh và duy trì 

mức tăng giá đó mà không phải chịu một giảm sút nào về khối lượng giao 

dịch; 

• Giá mà Visa và Mastercard đưa ra không liên quan đến chi phí 
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và được thiết kế để tận thu trên “mức sẵn sàng chi trả” của các đơn vị 

thanh toán thẻ  

• Visa và Mastercard có hành vi phân biệt giá rõ rệt khi đưa ra 

mức phí khác nhau đáng kể tùy theo loại Đại lý cũng như quy mô và loại 

hình giao dịch.  

• Thị trường cung cấp Dịch vụ Mạng Thẻ Tín dụng là thị trường 

tập trung cao trong đó Visa và Mastercard đều có thị phần đáng kể.  

• Mức lợi nhuận của Visa và Mastercard rất cao; và 

• Rào cản gia nhập thị trường liên quan cho việc cung cấp Dịch 

vụ Mạng thẻ Tín dụng là rất cao, được xác nhận bởi thực trạng là không có 

thêm công ty cung cấp dịch vụ mới nào tham gia thị trường Canada trong 

vòng ít nhất 25 năm qua. 

Visa lập luận rằng phân tích của Ủy ban cạnh tranh là thiếu sót, cụ 

thể như sau: 

• Tham chiếu của Ủy ban về việc làm tăng chi phí chập nhận thẻ 

cho các đơn vị chấp nhận thanh toán thẻ không phải là bằng chứng về sức 

mạnh thị trường – đặc biệt là đối với đặc điểm hai mặt của ngành, việc 

tăng này không thể bị xem xét một cách tách biệt; 

• Phí thanh toán thẻ không tạo ra doanh thu trực tiếp cho Visa và 

Mastercard và như vậy nó sẽ là không chính xác về mặt kinh tế khi dựa 

vào việc tăng Phí Chuyển đổi như là bằng chứng về sức mạnh thị trường. 

Họ không có lợi lộc gì với việc Phí Chuyển đổi cao hơn hay thấp hơn miễn 
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là nó tối đa hóa giao dịch trên mạng. 

• Không có bằng chứng cho thấy là lợi nhuận của Visa tăng ổn 

định qua thời gian, cũng không có bất cứ phân tích nào về việc liệu lợi 

nhuận như vậy có được sử dụng để đầu tư cho cơ sở hạ tầng, nghiên cứu 

và phát triển hay cải tiến sản phẩm không? 

• Thị phần của Visa và Mastercard phải được xem xét một cách 

tách biệt; 

• Có sự cạnh tranh khốc liệt giữa Visa và Mastercard và họ cũng 

đối mặt với cạnh tranh đáng kể từ những đối thủ khác như Amex, Interac. 

Họ cũng phải đối mặt với áp lực duy trì cạnh tranh bởi những tiến bộ về 

công nghệ mới của một số đối thủ tham gia thị trường tiềm năng và mới (ví 

dụ như Paypal, Microsoft, công ty điện thoại di động) 

Xác định cả Visa và Mastercard đều có sức mạnh độc quyền thị 

trường, Tòa cạnh tranh đưa ra một số điểm sau: 

• Visa và Mastercard đều có sức mạnh thị trường vì hành vi của 

họ khác với hành vi của doanh nghiệp cạnh tranh hoàn hảo. Sản phẩm của 

họ là khác biệt với nhau. Cả hai đều có khả năng định giá (quy định phí 

mạng và Phí Chuyển đổi) chứ không phải chấp nhận giá, và họ định giá 

khác nhau với các lớp đối tượng khách hàng khác nhau dựa vào mức độ 

sẵn sàng chi trả và đây là một dạng của hành vi phân biệt đối xử. Tuy 

nhiên, như một nhân chứng là chuyên gia của Ủy ban cạnh tranh cho thấy, 

có rất nhiều thị trường có giá cao hơn đáng kể so với chi phí hoạt động 

vẫn được các nhà kinh tế sẽ phân loại là thị trường cạnh tranh  
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• Mặc dù Ủy ban cạnh tranh đưa ra bằng chứng rằng Visa và 

Mastercard có lợi nhuận hoạt động và lợi nhuận trên biến phí, tính theo 

phần trăm doanh thu, đều cao hơn mức mà Tòa trước kia chấp nhận như 

là bằng chứng trực tiếp của sức mạnh thị trường, lợi nhuận cao không 

nhất thiết ngụ ý rằng giá nhà mạng vượt chi phí trung bình cộng với lợi 

nhuận thông thường, và không có bằng chứng gì trước Tòa về việc liệu 

Visa hay Mastercard đang có siêu lợi nhuận dựa trên cơ sở bền vững hay 

không? 

• Visa và Mastercard là hai nhà cung cấp duy nhất ở thị trường 

tuyến trên cho Dịch vụ Mạng Thẻ Tín dụng cho các ngân hàng thanh toán 

dịch vụ thẻ, trong đó Visa chiếm 2/3 và 1/3 còn lại là của Mastercard; 

• Khác biệt về sản phẩm, ví dụ như nhãn hiệu, chỉ ra rằng mạng 

Visa và Mastercard không phải là thay thế hoàn hảo cho nhau và rằng 

khách hàng có thể sử dụng hoàn toàn một loại thẻ tín dụng, làm cho mỗi 

mạng có một đối tượng khách hàng của riêng mình. 

• Mastercard đã tăng phí so với Visa mà không bị mất thị phần. 

Trong khi có những yếu tố làm giảm áp lực đối với Visa và Mastercard 

trong việc cắt giảm Phí thanh toán thẻ để cạnh tranh, một chuyên gia, nhân 

chứng cho Ủy ban nhấn mạnh rằng cạnh tranh về giá vẫn đủ để giữ cho 

Phí thanh toán thẻ thấp hơn mức phí một nhà độc quyền sẽ đưa ra và do 

đó buộc Visa và Mastercar phải “dè chừng trong việc tận thu”. 

• Rào cản gia nhập thị trường phải cho là cao. Với đòi hỏi về vốn 

lớn, qui mô sống sót tối thiểu cao so với qui mô thị trường, và vấn đề về 

con gà và quả trứng (ví dụ thuyết phục đơn vị chấp nhận thanh toán thẻ 
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chấp nhận một loại thẻ không có nhiều người sử dụng và thuyết phục 

người tiêu dùng giữ và sử dụng loại thẻ không được chấp nhận bởi nhiều 

đơn vị chấp nhận thanh toán thẻ) cho thấy rằng sẽ mất thời gian dài để đạt 

được điểm hòa vốn. Kết hợp lại, điều này cho thấy sẽ không thể thu hồi lại 

được một khoản lớn chi phí đầu tư, chi phí cố định, chi phí chìm nếu thất 

bại trong việc gia nhập thị trường. 

• Công nghệ thanh toán đang ngày càng phát triển Visa và 

Mastercard cũng đang chịu áp lực đầu tư đổi mới công nghệ. tuy nhiên 

Bằng chứng viện dẫn là không đủ thuyết phục để hỗ trợ cho lập luận rằng 

các công nghệ thanh toán mới là mối đe dọa cạnh tranh đối với họ. 

Tòa kết luận: 

Xem xét hành vi và chứng cứ, Tòa kết luận rằng với xấp xỉ 2/3 thị 

phần liên quan, Visa có sức mạnh độc quyền thị trường. Với 1/3 thị phần 

và với quan ngại hiển nhiên về việc liệu mức thị phần này có đủ để tồn tại 

lâu dài không, Mastercard có thể được xem xét ở vị thế khác. Mặc dù theo 

Hướng dẫn thực thi sáp nhập thì thị phần dưới 35% thường không gây lên 

lo ngại về sức mạnh độc quyền thị trường, điều này không có nghĩa là sẽ 

không bao giờ có lo ngại. Xem xét khả năng định giá của Mastercard, lợi 

nhuận biên và rào cản gia nhập thị trường rất cao, Tòa kết luận rằng 

Mastercard cũng có sức mạnh thị trường ở thị trường liên quan. 

3.3. Đánh giá 

Khi xác định các rào cản liên quan đến việc gia nhập và mở rộng thị 

trường cần tập trung phân tích khả năng các đối thủ cạnh tranh hình thành 

các hành vi liên kết thống lĩnh thị trường. Một số loại rào cản gia nhập và 
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mở rộng thị phần bắt nguồn từ môi trường pháp lý và kinh tế gắn liền với 

thị trường liên quan. 

Các rào cản gia nhập và mở rộng thị trường thường được phân 

thành ba nhóm như sau: 

(1) Rào cản cấu trúc 

Rào cản cấu trúc là những rào cản có liên quan đến điều kiện cơ 

bản của ngành/lĩnh vực đó ví dụ như chi phí, công nghệ và nhu cầu. Nhìn 

chung, đây là những rào cản không được chủ đích tạo ra nhằm cản trở 

quá trình gia nhập hoặc mở rộng thị trường. Ví dụ: 

 Chi phí về lợi thế sẵn có: có thể xuất hiện trong các lĩnh vực như 

dịch vụ logistic và phân phối hoặc thông qua sở hữu nguồn tài nguyên như 

nguyên liệu (đặc biệt trong lĩnh vực công nghiệp), khả năng tiếp cận bến 

cảng, v.v. 

 Chi phí vận chuyển: khoảng cách giữa nhà cung cấp và khách 

hàng đóng vai trò quan trọng, đặc biệt trong trường hợp nếu độ tin cậy về 

giao hàng rất quan trọng đối với người mua hoặc nếu sản phẩm liên tục 

được đổi mới dựa trên sự hợp tác chặt chẽ giữa nhà cung cấp và người 

mua. 

 Lợi thế kinh tế theo quy mô (lợi nhuận tăng theo quy mô, ví dụ 

giảm chi phí trung bình): kinh tế theo quy mô khiến cho các đối thủ cạnh 

tranh hiện tại hoặc tiềm năng lập tức cung ứng khối lượng sản phẩm tạo 

áp lực lên giá và lợi nhuận biên. Tầm quan trọng của kinh tế theo quy mô 

liên quan đến rào cản gia nhập và mở rộng thị trường phụ thuộc vào chi 
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phí bất lợi phát sinh từ mức độ sản xuất dưới điểm hòa vốn và phản ứng 

của các công ty hiện tại (ví dụ: rào cản chiến thuật mở rộng). 

 Lợi thế kinh tế theo phạm vi, ví dụ: tác động liên kết: Lợi thế về 

giá dựa trên quá trình sản xuất nhiều loại sản phẩm bởi một doanh nghiệp. 

Hiệu quả kinh tế theo phạm vi hình thành từ việc gia nhập và mở rộng thị 

trường chỉ tạo ra lợi nhuận đối với các công ty sản xuất đa sản phẩm. 

 Yêu cầu về vốn: Việc gia nhập và mở rộng thị trường sẽ càng rủi 

ro khi quá trình đòi hỏi lượng vốn lớn. Tương tự, các nhà đầu tư có thể yêu 

cầu lãi suất cao hơn đối với những doanh nghiệp mới so với những doanh 

nghiệp đang hoạt động trên thị trường, đặc biệt đối với các doanh nghiệp 

trước kia đã từng gia nhập hoặc mở rộng nhưng thất bại. 

 Các rào cản kĩ thuật: rào cản cao nếu việc gia nhập và mở rộng 

thị trường do việc phát triển công nghệ (ví dụ: phát triển mạng lưới bán 

hàng và phân phối) chỉ có thể đạt được trong trung và dài hạn. 

 Lợi thế về đường cong kinh nghiệm: kĩ năng và bí quyết cũng là 

những yếu tố tạo ra rào cản gia nhập và mở rộng thị trường. 

 Rào cản về ngôn ngữ. 

(2) Rào cản hành chính: 

Ràocảnhànhchínhbaogồmcácquyđịnhphápluậtvàquyđịnhhành chính 
như: 

 Tiêu chuẩn về sản phẩm; 

 Bảo vệ quyền sở hữu trí tuệ; 
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 Cácràocảnthươngmạiphithuếquan,vídụnhưquyđịnhvềthủtục kê 
khai theo tiêu chuẩn đặc biệt củaViệt Nam; 

 Thuế và hạn chế nhập khẩu, ví dụ hạn chế lượng nhập khẩu; 

 Thủ tục thông qua kế hoạch hoạt động. 

(3) Rào cản chiến lược 

Ràocảnchiếnlượcđượctạorahoặctăngcường(một cách 

chủđích)bởicácdoanhnghiệptrênthịtrường,nhằmmụcđíchngănchặnsựgianh

ậpvàmở 

rộngthịtrườngcủacácđốithủcạnhtranh.Nhữnghànhvihìnhthànhchủyếuphụ 

thuộcvàoquátrìnhpháttriểnmongđợicủanhucầu.Nếutổngcầugiảmhoặcthị 

trườngđãđạtmứcquákhảnăngsảnxuất,cácchủthểtồntạitrênthịtrườngsẽ 

khócóthểduytrìthịphầncủamìnhtrênthịtrường.Vídụtrongmộtsốtrường hợp 

như sau: 

 Cáctrởngạitiếpcậnthịtrườngmuahoặcbán:cácdoanhnghiệp 

thamgiathịtrườngcóthểcốgắngràngbuộccácnhàphânphốihoặckênhphân 

phối;vídụsửdụngcáchợpđồnghoặccamkếtđộcquyềnmuabánvớicáccông ty 

cung ứng nguyên liệu và các phân phối hàng hóa. 

 Nguycơvềhànhviđịnhgiánhằmhủydiệtcácdoanhnghiệpmới:khido

anhnghiệplớnsửdụngbiệnpháp này, việcgianhậpthịtrườngsẽchịutácđộng 

mạnh mẽ. 

 Đầutưvàoquảngcáosảnphẩm,dịchvụ(cũngnhưthiếtkế,chính 

sáchkếthợpsảnphẩm, v.v) 

vàdanhtiếngcủacácdoanhnghiệpđanghoạtđộngtrênthịtrườngcóthểđạtđượcn

iềmtinvàsựtrungthànhsửdụngsảnphẩm,dịch vụ cao hơn các doanh nghiệp 
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mới. 

 Phátsinhchiphíchuyểnđổicủakháchhàngquenthuộccũngsẽlà 

mộtcảntrởđốivớicácdoanhnghiệpmớigianhậpvàmởrộngthịtrường.Vídụ, 

góidịchvụbảodưỡngbảohành,giảmgiáchokháchhàngthânquen,vàđảmbảo 

bán giá thấp là các phương thức lôi cuốn khách hàng. 

 Tậptrungkinhtếtheochiềudọc:tậptrungkinhtếtheochiềudọc 

giữacácdoanhnghiệptrênthịtrườngcóthểcảntrởviệcmởrộnghaygianhậpthị 

trườngcủacácdoanhnghiệpmớivìcácdoanhnghiệpnàycầncùnglúcmởrộng 

sản xuất/phân phối trên nhiều cấp độ và việc gia nhập khó khăn và tốn 

kém hơn. 

 Lựachọnđịalývàngáchthịtrườnghoặccácvịtríchiếnlượckhi doanh 

nghiệp gia nhập và mở rộng thị trường. 

 Cấutrúcthịtrường:mứcđộtậptrungthịtrườngcaolàmtăngkhả năng 

và xác suất thành công của các doanh nghiệp hoặc liên kết kinh doanh. 

 Cạnhtranhtrênthịtrườngđasảnphẩm:Nếucácdoanhnghiệpđược 

thànhlậphoặcmớithamgiavốnđãlàđốithủcạnhtranhcủanhautrênmộtsốthị 

trường,việcmởrộngsẽlàmgiatăngcạnhtranhtrêncácthịtrườngcònlại.Điều này 

cũng sẽ làm giảm động lực tham gia thị trường. 

(4) Thời điểm gia nhập và mở rộng thị trường 

Đểđánhgiáviệcgianhậphoặcmởrộngthịtrườngđã,sẽvàcókhảnăng 

thựchiệnvàothờiđiểmthíchhợp,cơquancạnhtranhsẽxemxétđếnkhảnăng 

việcgianhậpnàycótácdụngtứcthờihaylâudàitrongviệcngănchặntìnhtrạng 

lạmdụngsứcmạnhcủacácdoanhnghiệphiệntạitrênthịtrường.Khoảngthời 
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gianphùhợpphụthuộcvàođặcđiểmvàtínhnăngđộngcủathịtrường.Quãng 

thờigiancầnthiếtđểmộtdoanhnghiệpđanghoạtđộngtrênthịtrườngđiềuchỉnh 

nănglựccủamìnhcóthểđượcsửdụngnhưmộtthướcđođểxácđịnhthờiđiểm 

thích hợp. Những doanh nghiệp mở rộng hoặc gia nhập thị trường với quy 

mô và 

phạmvikhôngquálớnsẽkhógâytácđộnggiảmtácđộnglạmdụngvịtríthống 

lĩnhcácdoanhnghiệptrênthịtrường.Cácdoanhnghiệpgianhậpmớivớiquy 

mônhỏ,vídụthamgiavàomộtsốthịtrườngngách,khôngđượccoilàđủđểảnh 

hưởng cạnh tranh trên thị trường. 

Tuy 

nhiên,việcgianhậpvàmởrộngthịtrườngthườngđượcxemlàkịpthờinếudiễnratr

ongvòng2nămkểtừquátrìnhlậpkếhoạch. Trong 

trườnghợpsảnphẩmcóđộbềncao,thờihạntốiđachophépcóthểdàihơnnếukhác

hhàng 

trìhoãnsảnphẩmmớivàchờđợiviệcgianhậphoặcpháttriểncủacácdoanh 

nghiệp mới. 

Nhữngthayđổiđángkểcóthểdựđoántrước–vídụnhưviệcdỡbỏcácrào 

cảnpháplý,hàihóacáctiêuchuẩn–cóảnhhưởngđếnviệcgianhậpvàmởrộng thị 

trường, cũng cần được đưa vào xem xét, phân tích. 

Nhằmxácđịnhchínhxáckhoảngthờigiandiễnraviệcgianhậpvàmở 

rộngthịtrườngcủadoanhnghiệp,cầntìmhiểukếhoạchđầutư,sảnxuấtvàquảng 

cáomàdoanhnghiệpcầnthựchiện,cũngnhưcácvấnđềliênquanđếnsởhữutrí 

tuệ(nhưbằngsángchế,quyềnthươnghiệu)cầncóđượckhigianhậpvàmởrộng 

thịtrường.Tươngtự,cơquancạnhtranhcũngcầncânnhắcđếnkhoảngthờigian 
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thực hiện cho mỗi bước nêu trên. 

(5) Hiệu quả của việc gia nhập và mở rộng thị trường 

Nếumộtdoanhnghiệpnhỏmởrộnghoặcthamgiavàothịtrường,phạmvi 

hoạtđộngcủacácdoanhnghiệpđangtồntạitrênthịtrườngkhôngbịtácđộngmột 

cáchhiệuquả.Vìthể,cầnphảixácđịnhliệuviệcmởrộngvàgianhậpđóthựcsự đưa 

lại hiệu quả “chấn chỉnh” thị trường hay không. 

Thôngtinvềràocảnthịtrườngcóthểđượcthuthậptừcácdoanhnghiệp 

đãtừngmởrộnghoặcgianhậpthịtrườngtrong5nămtrởlại.Nếukhôngcóbất 

kỳmộtsựthamgiathịtrườngmớinàotrongkhoảngthờigianđó,thôngtinvề 

cácđốithủcạnhtranhhiệntại,tiềmnăngsẽđemlạinhữngbằngchứngcầnthiết. 

Việc 

mởrộngvàgianhậpthịtrườngthànhcôngcũngnhưnhữngkếhoạchthànhcôngcủ

adoanhnghiệpsẽchophépcơquancạnhtranhđánhgiárủirocủa 

việcgianhậphaymởrộng.Cácbằngchứngvềviệcgianhậphoặcmởrộngthị 

trườnghiệuquảtrongquákhứcóthểlànhữngyếutốquantrọngxácđịnhxu 

hướnggianhậpvàmởrộngthịtrườngtrongtươnglại,nếucácđặcđiểmcủathị 

trường liên quan không thay đổi nhiều trong một khoảng thời gian nhất 

định. 

Tỷsuấtlợinhuậnliêntiếptrongcácnămcaohơnmứcmongđợithông 

thườngcũngcóthểlàmộtchỉsốkhácchothấytácđộngcủaràocảnthịtrường. 

Đặcbiệtkhicácdoanhnghiệptrênthịtrườngcóthểđạtmứctỷsuấtlợinhuậncao, 

tuynhiênkhôngcóbấtkỳsựgianhậpvàmởrộngthịtrườngnàohiệuquảdiễnra. 

Cáctiêuchíkhácvềsựtồntạicủacácràocảnthịtrườngnhưsựchênhlệch 
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giá sản phẩm và dịch vụ đối với một thị trường sản phẩm được bán tại thị 

trường địa lý khác nhau. Giá cao tại một khu vực địa lý khuyến khích việc 

doanh nghiệp tại các khu vực địa lý khác mở rộng thị trường hoặc gia nhập 

vào thị trường này. 

(6) Rào cản rút lui khỏi thị trường 

Rủirokhimởrộnghoặcgianhậpthịtrườngcũngphụthuộcvàochiphí 

phảichấpnhậnkhiviệcmởrộnghoặcgianhậpmớikhôngthànhcông.Những 

chiphíđóthườnglàkếtquảcủanhữngđầutưvàomộtthịtrườngcụthể. Việc 

đầutưvàomộtthịtrườngcụthểkhôngthểphụcvụvàsửdụngchomộtthịtrường 

khác nếu công ty đó muốn rút lui khỏi thị trường đó (thường được gọi là 

“chi phí chìm”).Vì vậy, 

chiphíchìmthấpsẽlàmtăngrủirocủaviệcmởrộnghoặcgianhậpthịtrườngmới. 

Chiphíchìmcao,lợinhuậncậnbiênkỳvọngsẽcaohơnvàthuhútviệcmở 

rộng thị trường. 

Một số loại chi phí chìm có thể liệt kê như sau: 

 Chiphíphátsinhkhixâydựnghệthốngsảnxuấtvàphânphối.Các 

chiphínàybaogồmchiphíthuthậpthôngtincầnthiếtvàbíquyết,chiphíphát 

triểnsảnxuất,đầutưvàocáckênhphânphốimới,chiphílựachọnvàhìnhthành 

độingũnhânviênmới,haycòngọilà“vừalàmvừahọc”khimàdoanhnghiệp 

phảimấtmộtvàinămđểthiếtlậpmạnglướisảnxuấthoànthiệnvàtốiưuhóa trong 

việc khai thác nguồn lực sản xuất; 

 Chiphíphátsinh trong quá trình xây dựng mối quan hệ với 

khách hàng các nhà cung cấp mới, ví dụ chi phí quảng cáo và khuyến mãi. 
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Những loại chi phí này cũng bao gồm các chi phí cần thiết để thuyết phục 

các nhà cung cấp chấm dứt hợp đồng độc quyền với các doanh nghiệp 

trước đây (ví dụ: tiền bồi thường, phạt khi các nhà cung ứng vi phạm hợp 

đồng độc quyền với các doanh nghiệp đối thủ cạnh tranh của doanh 

nghiệp mới đó...) 

4. KHả NĂNG NắM GIữ, TIếP CậN, KIểM SOÁT THị 
TRƯờNG PHÂN PHốI, TIÊU THụ HÀNG HÓA, DịCH Vụ HOặC 
NGUồN CUNG HÀNG HÓA, DịCH Vụ 

4.1. Giới thiệu 

Khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân phối, tiêu thụ 

hàng hóa, dịch vụ hoặc nguồn cung hàng hóa, dịch vụ bao gồm: 

- Khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân phối, tiêu 

thụ hàng hóa, dịch vụ: là khả năng của doanh nghiệp trong quá trình sản 

xuất, kinh doanh tác động đến nhà phân phối sản phẩm, dịch vụ mà doanh 

nghiệp đó sản xuất ra. 

- Khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát nguồn cung: là khả năng 

của doanh nghiệp trong quá trình sản xuất, kinh doanh tác động đến nhà 

cung cấp các yếu tố đầu vào.  

Nếu doanh nghiệp có khả năng lớn tác động tới các nhà cung cấp thì 

có nghĩa rằng doanh nghiệp đó có sức mạnh thị trường đáng kể. Tương tự 

như vậy, doanh nghiệp có khả năng tác động lớn vào các nhà phân phối 

cũng có nghĩa rằng doanh nghiệp đó có sức mạnh thị trường đáng kể. Như 

vậy, khi đánh giá khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân 

phối, tiêu thụ hàng hóa, dịch vụ hoặc nguồn cung hàng hóa, dịch vụ thì sẽ 
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nhìn nhận được cấu trúc thị trường, mức độ cạnh tranh trên thị trường.  

Trước khi đánh giá khả năng tác động của doanh nghiệp tới nhà 

phân phối, cơ quan cạnh tranh cần xác định thị trường sản phẩm, dịch vụ 

liên quan, trong đó không chỉ giới hạn ở sản phẩm,dịch vụ mà doanh 

nghiệp đó có hành vi hạn chế cạnh tranh. Khi xác định được thị trường liên 

quan, thì cơ quan cạnh tranh mới có thể xác định rõ ràng khả năng tác 

động của doanh nghiệp. Bởi lẽ, khi đánh giá khả năng tác động của doanh 

nghiệp tới nhà sản xuất cũng như nhà phân phối, cơ quan cạnh tranh 

không chỉ đặt mối quan hệ đó một chiều cố định giữa hai chủ thể với nhau, 

mà cần xem xét mối quan hệ đó trong toàn thị trường. Nếu nhà sản xuất 

hay nhà phân phối có những sự thay thế khác thì sẽ không bao giờ chấp 

nhận các hành vi hạn chế cạnh tranh của doanh nghiệp đó, có nghĩa là 

doanh nghiệp không có sức mạnh thị trường đáng kể. Ngược lại, nhà sản 

xuất cũng như nhà phân phối chấp nhận các nghĩa vụ hạn chế quyền lợi, 

lợi ích của mình từ phía doanh nghiệp thì doanh nghiệp đó có thể có sức 

mạnh thị trường đáng kể.   

4.2. Kinh nghiệm quốc tế 

Thông thường, tại các nước trên thế giới, không quy định cụ thể yếu 

tố “khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân phối, tiêu thụ 

hàng hóa, dịch vụ hoặc nguồn cung hàng hóa, dịch vụ” là gồm những nội 

dung gì trong các văn bản pháp lý, mà chỉ xem xét khi đánh giá vụ việc cụ 

thể. Do vậy, để phân tích kinh nghiệm quốc tế, trong phần này, thay vì 

phân tích các quy định pháp lý, Hướng dẫn sẽ giới thiệu, phân tích “khả 

năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân phối, tiêu thụ hàng hóa, 

dịch vụ hoặc nguồn cung hàng hóa, dịch vụ” trong vụ việc hạn chế cạnh 
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tranh đã được cơ quan cạnh tranh các nước trên thế giới điều tra. 

Ví dụ: Vụ việc Cabcharge 

Cabcharge là công ty cung cấp các sản phẩm và dịch vụ hỗ trợ hoạt 

động kinh doanh vận tải taxi tại Úc và ở một số quốc gia trên thế giới, bao 

gồm: hệ thống xử lý thanh toán không dùng tiền mặt cho khách hàng đi 

taxi, hệ thống xử lý thanh toán cho các công ty cung cấp dịch vụ taxi, cung 

cấp các đồng hồ trên taxi. Cabcharge đóng vai trò quan trọng trong thị 

trường thanh toán điện tử, là doanh nghiệp đầu tiên phát triển giải pháp 

chuyển tiền điện tử cho dịch vụ taxi ở Úc vào năm 2008. Phần mềm thanh 

toán của Cabcharge hiện nay được sử dụng ở những ngân hàng lớn, 

doanh nghiệp bán lẻ và các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ. Ngoài ra, 

trong 40 năm thành lập và phát triển, Cabcharge luôn là doanh nghiệp dẫn 

đầu trong cách mạng phát triển hệ thống giao dịch công nghệ hiện đại liên 

quan đến lĩnh vực taxi thông qua các dịch vụ điều phối và logistic. Bên 

cạnh đó, Cabcharge còn cung cấp tới doanh nghiệp kinh doanh vận tải taxi 

như cho thuê xe, cho vay tiền để mua xe, bảo hiểm, hoạt động sửa chữa 

và đào tạo lái xe. 

Tháng 6 năm 2009, Cơ quan cạnh tranh Úc (ACCC) khởi tố 

Cabcharge tại Tòa án Liên ban vì hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh trên thị 

trường vi phạm Mục 46 của Đạo luật Hành nghề Thương mại (TPA). Theo 

đó, Cabcharge và các trung tâm của Cabcharge từ chối hợp tác với các 

công ty taxi nếu các công ty đó không sử dụng hệ thống thanh toán của 

Cabcharge mà sử dụng hệ thống thanh toán của đối thủ cạnh tranh; cung 

cấp đồng hồ đo công – tơ – mét trên taxi dưới giá thành toàn bộ hoặc với 
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mức giá bằng 0. Tất cả các hành vi này đều mục đích loại bỏ đối thủ cạnh 

tranh, triệt tiêu cạnh tranh trên thị trường. 

Theo quy định pháp luật, cấu thành của hành vi vi phạm quy định tại 

Mục 46 của TPA bao gồm: (1) Doanh nghiệp có sức mạnh thị trường đáng 

kể; (2) Hành vi cản trở cạnh tranh; (3) Hành vi cản trở cạnh tranh nhằm 

mục đích loại bỏ hoặc gây thiệt hại đáng kể cho đối thủ cạnh tranh; 

và/hoặc cản trở đối thủ cạnh tranh tiềm năng gia nhập thị trường liên quan 

hoặc bất kỳ thị trường nào khác; và/ hoặc cản trở bất kỳ cá nhân nào tham 

gia vào hoạt động kinh doanh trên thị trường liên quan hoặc bất kỳ thị 

trường nào khác. 

Nhận xét của Tòa án 

- Hành vi từ chối giao dịch 

Cabcharge đã không đưa ra được lý do hợp lý khi từ chối với Công 

ty Travel Tab (sau này đổi tên thành Mpos vào tháng 1 năm 2007) trong 

việc cho phép Travel Tab / MPos xử lý các thiết bị của Cabcharge ( ví dụ, 

thẻ Cabcharge) trên thiết bị thanh toán MFP EFTPOS (Cabcharge không 

sử dụng thiết bị thanh toán này). Đối với hành vi này, Tòa án nhận thấy 

“Cabcharge cho rằng việc chuyển đổi hệ thống thiết bị thanh toán MFP 

EFTPOS sang thiết bị Cabcharge có phát sinh thời gian và chi phí liên 

quan để hoàn thiện các giao diện thích hợp. Tuy nhiên, bên bị điều tra 

cũng thừa nhận nhận rằng việc thanh toán thẻ Cabcharge trên thiết bị 

thanh toán EFTPOS không có rào cản về kỹ thuật mà chỉ cần các thiết bị 

thanh toán cũng như thẻ đảm bảo quy định, tiêu chuẩn pháp luật là có thể 
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sử dụng kết hợp với nhau để thực hiện thanh toán thành công”. 

- Hành vi bán giá hủy diệt 

Bắt đầu từ tháng 9 năm 2004 tới tháng 10 năm 2007, Cabcharge 

thực hiện thu mua đồng hồ taxi với giá 250$/ 1m. Và vì thế, Cabcharge đã 

cung cấp xấp xỉ 727 đồng hồ miễn phí và 5613 đồng hồ với giá bán lẻ là 

100$. Vào thời điểm đó, đối thủ cạnh tranh trên thị trường lại bán đồng hồ 

với mức 430-550$ (giá này đã bao gồm thuế giá trị gia tăng). Từ tháng 9 

năm 2007, Cabcharge tăng giá bán lẻ của đồng hồ là 250$. 

Liên quan đến chi phí lắp đặt, Carchage bảo dưỡng miễn phí cho 

197 km và thu với mức phí khoảng 120 – 160$ mỗi 1 lần lắp đặt.Từ tháng 

9 năm 2007, giá bán lẻ của đồng hồ là 250$. Ngoài ra, Cabcharge cung 

cấp nâng cấp miễn phí cho mạng lưới và nhà điều hành, mặc dù chi phí 

phát sinh từ hoạt động nâng cấp khoảng $75.000. Trên thị trường, các đối 

thủ cạnh tranh khác thu mức phí 70 – 100$ cho mỗi lần nâng cấp.  

Tòa án cho rằng Cabcharge đã sử dụng sức mạnh thị trường đáng 

kể để thực hiện các hành vi liên quan đến giá nhằm mục đích (1) làm giảm 

lợi nhuận của công ty là đối thủ cạnh tranh trong lĩnh vực bán đồng hồ trên 

xe taxi và cung cấp dịch vụ bảo hành, bảo dưỡng, cập nhật đồng hồ, (2) 

các đối thủ cạnh tranh trên thị trường không thể cung cấp giá bán thấp hơn 

so với giá của Cabcharge. 

- Sức mạnh thị trường đáng kể 

Tòa án nhận thấy Cabcharge có sức mạnh thị trường đáng kể, căn 
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cứ vào các yếu tố như sau: (i) Thị phần của Carchage trên thị trường liên 

quan là 90%, (ii) Carchage đang có sức mạnh để kiểm soát các doanh 

nghiệp kinh doanh vận tải taxi liên quan đến hoạt động thanh toán. Theo 

điều tra, hơn 95% doanh nghiệp vận tải taxi tại Úc sử dụng sản phẩm của 

Carchage. Đặc biệt, hiện nay trên thị trường, tuy rằng có doanh nghiệp 

cung cấp sản phẩm thanh toán thay thế nhưng lại không có doanh nghiệp 

nào cung cấp sản phẩm thanh toán không bằng tiền mặt.  

Dựa trên những kết luận trên, Tòa án kết luận Carchage đã làm 

dụng vị trí thống lĩnh gây ra các hành vi hạn chế cạnh tranh vi phạm Mục 

46 TPA. 

4.3. Đánh giá 

Dựa trên những phân tích đánh giá nêu trên, cơ quan cạnh tranh 

đánh giá sức mạnh thị trường đáng kể của doanh nghiệp dựa trên yếu tố 

“khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân phối, tiêu thụ hàng 

hóa, dịch vụ hoặc nguồn cung hàng hóa, dịch vụ” như sau: 

Thứ nhất: Khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân 

phối, tiêu thụ hàng hóa, dịch vụ hoặc nguồn cung hàng hóa, dịch vụ được 

xem như rào cản trên thị trường. 

Thứ hai: Trước khi đánh giá yếu tố trên, việc xác định thị trường liên 

quan, đặc biệt là sản phẩm, dịch vụ liên quan là yếu tố vô cùng quan trọng. 

Bởi lẽ, yếu tố “khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân phối, 

tiêu thụ hàng hóa, dịch vụ hoặc nguồn cung hàng hóa, dịch vụ” cần được 

đánh giá giữa các chủ thể trong mối quan hệ thị trường, chứ không cố định 
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chỉ giữa doanh nghiệp đang bị điều tra và các nhà sản xuất, nhà phân 

phối.   

5. LợI THế Về CÔNG NGHệ, Hạ TầNG Kỹ THUậT 

5.1. Giới thiệu 

Lợi thế về công nghệ, hạ tầng kỹ thuật là một trong các yếu tố mà cơ 

quan cạnh tranh của các nước trên thế giới sử dụng để xác định sức mạnh 

thị trường của doanh nghiệp. Lợi thế về công nghệ, hạ tầng kỹ thuật là việc 

mà doanh nghiệp đạt được vị thế cao hơn so với doanh nghiệp khác trên 

thị trường nhờ vào công nghệ, hạ tầng kỹ thuật mà họ đang nắm giữ, sử 

dụng. Tuy nhiên, cần phải lưu ý vấn đề rằng công nghệ, hạ tầng kỹ thuật ở 

đây được tiếp cận theo hướng là yếu tố giúp doanh nghiệp đó có lợi thế 

hơn trong kinh doanh so với các doanh nghiệp khác trên thị trường, chứ 

không phải là cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu như trong học thuyết EDF 

(mục 6 của nghiên cứu này). Điều này có nghĩa rằng, công nghệ, hạ tầng 

kỹ thuật ở đây được cơ quan cạnh tranh đánh giá như là rào cản gia nhập, 

mở rộng thị trường. Trong một số trường hợp, lợi thế về công nghệ, hạ 

tầng kỹ thuật là rào cản gia nhập thị trường, trong một số trường hợp khác 

lại là rào cản mở rộng thị trường. 

Bên cạnh đó, trong thời gian gần đây, thời đại công nghệ thông tin 

phát triển, các hoạt động kinh doanh liên quan đến thương mại điện tử 

bùng nổ, không chỉ giới hạn tại một quốc gia, lãnh thổ mà còn mở rộng ra 

nhiều khu vực quốc gia, lãnh thổ khác nhau. Trong khi đó, thị trường 

thương mại điện tử lại có cấu trúc hoàn toàn khác biệt so với thị trường 

truyền thống thông thường. Do vậy, việc đánh giá lợi thế công nghệ, hạ 
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tầng kỹ thuật để xác định sức mạnh thị trường của doanh nghiệp, đặc biệt 

trong thị trường 2 mặt (two-sided market) hoặc thị trường nhiều mặt (multi-

sided market) là yếu tố cơ bản.  

Trong vụ việc cạnh tranh liên quan đến thị trường 2 mặt hoặc thị 

trường nhiều mặt, cơ quan cạnh tranh không thể sử dụng các công cụ 

thông thường để xác định thị trường liên quan cũng như sức mạnh thị 

trường của doanh nghiệp. Điều này xuất phát bởi vấn đề giá của sản 

phẩm, dịch vụ tại một mặt thị trường đạt về bằng 0, hay có nghĩa rằng, 

những công cụ như phép thử về giá SNIPP sẽ không có tác dụng trong 

quá trình điều tra. Thay vào đó, cơ quan cạnh tranh cần đánh giá tới mức 

độ hiệu quả của “công nghệ, hạ tầng kỹ thuật” doanh nghiệp đang sở hữu, 

tác động của mạng lưới mà công nghệ, hạ tầng kỹ thuật đó mang lại. Đồng 

thời, trong quá trình điều tra, cơ quan cạnh tranh nên sử dụng các phép 

thử liên quan đến chất lượng thay vì các phép thử liên quan đến giá. 

Ví dụ,thị trường kết nối vận tải vận chuyển hành khách bằng phần 

mềm công nghệ hiện nay trên thế giới bao gồm một số doanh nghiệp hoạt 

động đa quốc gia như Uber, Grab, Go Jet, Taxi 99,… Khi đó, việc xác định 

sức mạnh thị trường của doanh nghiệp không thể bỏ qua yếu tố lợi thế về 

công nghệ. Tuy nhiên, cơ quan cạnh tranh cần xem xét yếu tố lợi thế về 

công nghệ như là rào cản mở rộng thị trường thay vì rào cản gia nhập thị 

trường. Bởi lẽ, trong thời đại hiện nay, chi phí, thời gian và nguồn lực để 

thiết kế một phần mềm có thể kết nối người tiêu dùng và lái xe là không 

khó khăn. Người tiêu dùng luôn lựa chọn phần mềm nào mà có số lượng 

lớn người lái xe cung cấp dịch vụ, tương tự, người lái xe cũng chọn lựa 

phần mềm nào mà có số lượng lớn khách hàng đặt xe. Như vậy, khi đó 
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phần mềm càng nhiều người tiêu dùng và lái xe sử dụng thì phần mềm đó 

càng đạt hiệu quả trong kinh doanh, doanh nghiệp sở hữu phần mềm càng 

có thể đạt được sức mạnh thị trường đáng kể. 

5.2. Kinh nghiệm quốc tế 

Thông thường, tại các nước trên thế giới, không quy định cụ thể yếu 

tố “lợi thế về công nghệ, hạ tầng kỹ thuật” là gồm những nội dung gì trong 

các văn bản pháp lý, mà chỉ xem xét khi đánh giá vụ việc cụ thể. Do vậy, 

để phân tích kinh nghiệm quốc tế, trong phần này, thay vì phân tích các 

quy định pháp lý, Hướng dẫn sẽ giới thiệu, phân tích “lợi thế về công nghệ, 

hạ tầng kỹ thuật” trong vụ việc hạn chế cạnh tranh đã được cơ quan cạnh 

tranh các nước trên thế giới điều tra.  

Ví dụ: Vụ việc Ticketek Pty Ltd 

Ticketek Pty Ltd (“Ticketek”) cung cấp dịch vụ bán vé, bao gồm bán 

và phân phối vé, làm đại lý cho địa điểm, người tổ chức hoặc người chịu 

trách nhiệm tổ chức sự kiện liên quan (“Người bán”). Khi cung cấp các dịch 

vụ này, Ticketek sở hữu và điều hành Ticketek.com và Ticketek.com.au 

(“Trang web”). 

Năm 2011, Cơ quan cạnh tranh Úc (ACCC) điều tra Công ty Ticketek 

về hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh trên thị trường thông qua hành vi sau: 

- Từ chối thực hiện các loại giảm giá đã được Lasttix áp dụng liên 

quan đến chuyến du lịch của Tiến sĩ Dr, từ đó, sử dụng sức mạnh thị 

trường đáng kể để ngăn chặn Lasttix hoặc doanh nghiệp tiềm năng tham 

gia cạnh tranh với Ticketek trên thị trường bán vé. 
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- Từ chối triển khai các loại giảm giá mà Lasttix đang áp dụng cho 

hành cho 'World Dog Games' và tour diễn Liza Minelli, từ đó,ngăn chặn 

mức độ cạnh tranh từ Lasttix trên thị trường bán vé.  

- Từ chối thực hiện các loại giá giảm giá nhất định để Lasttix áp dụng 

cho 'Les Ballets Trockadero De Monte Carlos' và một tour lưu diễn của 

Liza Minelli, từ đó tận dụng sức mạnh thị trường đáng kể của mình để 

ngăn chặn hoặc mức độ cạnh tranh từ Lasttix trên thị trường bán vé. 

- Tạm thời loại bỏ các loại giá giảm giá nhất định để Lasttix xuất bản 

cho sản phẩm 'Warriors of Brazil', từ đó tận dụng sức mạnh thị trường 

đáng kể cho 'mục đích đáng kể để ngăn chặn hoặc ngăn Lasttix tham gia 

vào hành vi cạnh tranh trong Thị trường liên quan đến bán vé.  

Kết quả điều tra: Sau quá trình điều tra, ACCC cho rằng để cung cấp 

dịch vụ bán vé đầy đủ theo yêu cầu của nhà cùng cấp thì cần phải có đủ 

năng lực và quy mô để cung cấp tất cả các dịch vụ từ xây dựng hệ thống 

điện tử bán vé và đầu tư xây dựng, duy trì khả năng phân phối vé. Do vậy, 

trong thị trường bán vé, công nghệ là một rào cản lớn để doanh nghiệp mở 

rộng và gia nhập thị trường. Tuy nhiên, Tickekit lại là doanh nghiệp nắm 

giữ trang điện tử hiện đại, có khả năng bán vé thông qua website và phân 

phối vé rộng rãi toàn quốc. Do đó, ACCC cho rằng đây là một trong những 

yếu tố để tạo thành sức mạnh đáng kể của bên bị điều tra.  

Ticketek đã thừa nhận trong 6 tháng công ty đã thực hiện các hành vi 

nhằm mục đích ngăn chặn hoặc ngăn cản đối thủ cạnh tranh trên thị 

trường bán vé và thị trường liên quan đến thị trường bán vé. 
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5.3. Đánh giá 

Dựa trên những phân tích đánh giá nêu trên, Hướng dẫn đúc rút một 

số vấn đề cần thiết khi cơ quan cạnh tranh đánh giá sức mạnh thị trường 

đáng kể của doanh nghiệp dựa trên yếu tố “lợi thế về công nghệ, hạ tầng 

kỹ thuật” như sau: 

Thứ nhất: lợi thế về công nghệ, hạ tầng kỹ thuật không được coi là 

yếu tố căn bản bắt buộc trong kinh doanh giống như cơ sở hạ tầng kỹ 

thuật thiết yếu EDF, mà được coi là lợi thế của doanh nghiệp đang sở hữu 

so với các doanh nghiệp khác trên thị trường.  

Thứ hai: lợi thế về công nghệ, hạ tầng kỹ thuật được xem xét như là 

rào cản gia nhập, mở rộng thị trường.  

Thứ ba: khi đánh giá lợi thế về công nghệ, hạ tầng kỹ thuật, đặc biệt 

là trong thị trường nhiều mặt, cần xem xét đến yếu tố về hiệu quả tác động 

mạng lưới mà công nghệ, hạ tầng kỹ thuật mang lại trong kinh doanh của 

doanh nghiệp. 

6. QUYềN Sở HữU, NắM GIữ, TIếP CậN CƠ Sở Hạ TầNG 

6.1. Giới thiệu 

Quyền sở hữu, nắm giữ, tiếp cận cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu 

được xem xét trong vụ việc hạn chế cạnh tranh lần đầu tiên tại Mỹ và được 

các cơ quan cạnh tranh trên thế giới sử dụng như là một trong các yếu tố 

cơ bản để xác định sức mạnh thị trường của doanh nghiệp trên thị trường 

liên quan. Về mặt kinh tế học, quyền sở hữu, nắm giữ tiếp cận cơ sở hạ 

tầng, kỹ thuật thiết yếu được đánh giá dựa trên học thuyết cơ sở hạ tầng 
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kỹ thuật thiết yếu (essential facilities doctrine - EFD). Tuy nhiên, nội hàm 

của yếu tố “sở hữu, nắm giữ tiếp cận” và yếu tố “cơ sở hạ tầng, kỹ thuật 

thiết yếu” sẽ được quy định tùy theo cách thức tiếp cận của mỗi quốc gia 

đối với học thuyết EFD.  

Học thuyết cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu (EFD) đòi hỏi việc kinh 

doanh của doanh nghiệp liên quan tới hai thị trường: thị trường căn bản và 

thị trường thứ cấp. Tại thị trường căn bản, doanh nghiệp đầu tư, xây dựng 

cơ sở hạ tầng, kỹ thuật. Tại thị trường thứ cấp, doanh nghiệp mua/thuê lại 

cơ sở hạ tầng, kỹ thuật để làm yếu tố đầu vào phục vụ sản xuất, kinh 

doanh hàng hóa, dịch vụ cung cấp tới người tiêu dùng cuối cùng. Như vậy, 

cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu là hàng hóa, dịch vụ bán ra của doanh 

nghiệp ở thị trường căn bản và đồng thời là yếu tố đầu vào để sản xuất, 

kinh doanh của doanh nghiệp ở thị trường thứ cấp. 

Trong học thuyết EFD, sẽ có các trường hợp như sau: 

- Doanh nghiệp vừa đầu tư cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu tại thị 

trường căn bản và vừa kinh doanh cung cấp hàng hóa, dịch vụ tại thị 

trường thứ cấp. Doanh nghiệp này độc quyền trên cả hai thị trường nêu 

trên. 

- Doanh nghiệp tại thị trường căn bản nắm giữ vị trí độc quyền. Tuy 

nhiên, tại thị trường thứ cấp, có nhiều doanh nghiệp tham gia sản xuất, 

kinh doanh. 

- Có nhiều doanh nghiệp tham gia sản xuất, kinh doanh tại cả thị 

trường căn bản và thị trường thứ cấp. 
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Trong một số trường hợp, có khả năng doanh nghiệp ở thị trường 

căn bản không cho phép, từ chối hoặc cản trở doanh nghiệp ở thị trường 

thứ cấp thuê, tiếp cận cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu. Tuy nhiên, các nhà 

kinh tế học cho rằng tùy thuộc vào từng đặc tính của thị trường, cơ quan 

cạnh tranh mới có thể đánh giá được việc doanh nghiệp ở thị trường thứ 

cấp bị ngăn cản, từ chối tiếp cận với cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu có 

ảnh hưởng tiêu cực tới phúc lợi xã hội hay không.  

Sau đây sẽ là phân tích về mặt kinh tế học dựa trên học thuyết EFD 

đối với một số trường hợp đã nêu ở trên: 

Trường hợp doanh nghiệp ở thị trường căn bản tích hợp với 
doanh nghiệp ở thị trường thứ cấp 

 

Trường hợp hình vẽ trên minh họa trường hợp tại thị trường căn 

bản, doanh nghiệp A độc quyền, tại thị trường thứ cấp độc quyền 2 doanh 

nghiệp A và B (duopolies). Điều này có nghĩa rằng, tại thị trường căn bản 

chỉ có doanh nghiệp A sản xuất, kinh doanh và cung cấp sản phẩm, dịch 

vụ tới các doanh nghiệp tại thị trường thứ cấp. Đồng thời, doanh nghiệp B 

muốn sản xuất, kinh doanh cung cấp sản phẩm, dịch vụ tới người tiêu 

dùng thì phải mua yếu tố đầu vào của doanh nghiệp A và không thể có sự 
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lựa chọn thay thế nào khác. Khi đó, doanh nghiệp A từ chối giao dịch với 

doanh nghiệp B thì doanh nghiệp B không thể tiếp tục kinh doanh và bắt 

buộc rút khỏi thị trường thứ cấp. Tuy nhiên, không phải tất cả các trường 

hợp doanh nghiệp A từ chối giao dịch với doanh nghiệp B đều làm giảm lợi 

ích xã hội.  

Với giả thuyết về hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp thuộc thị 

trường căn bản cần đạt các điều kiện như sau: 

- Thị trường cạnh tranh hoàn hảo, toàn bộ thông tin trên thị trường 

minh bạch, rõ ràng; 

- Doanh nghiệp thị trường căn bản phải bán lại/cho thuê lại cơ sở hạ 

tầng, kỹ thuật tới tất cả doanh nghiệp ở thị trường thứ cấp với tỷ lệ đầu vào 

cố định, sản lượng và điều kiện tương tự như nhau; 

- Doanh nghiệp thị trường căn bản sử dụng doanh thu phát sinh từ 

việc cho thuê lại/bán lại cơ sở vật chất hạ tầng, kỹ thuật tới doanh nghiệp 

trên thị trường thứ cấp để mở rộng sản xuất, đầu tư công nghệ. 

Nếu doanh nghiệp ở thị trường căn bản tích hợp theo chiều dọc với 

thị trường thứ cấp, và doanh thu ở thị trường thứ cấp sẽ giúp doanh 

nghiệp tái đầu tư để mở rộng đầu tư, sản xuất ở thị trường căn bản. Trong 

trường hợp này, việc tích hợp theo chiều dọc lại không những không tác 

động xấu mà còn gia tăng lợi ích xã hội. 

Tuy nhiên, một trong các điều kiện trên không đáp ứng, thị trường 

không phải là thị trường hoàn hảo, thông tin trên thị trường không minh 

bạch rõ ràng. Khi đó, tích hợp theo chiều dọc là rào cản gia nhập thị 
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trường thứ cấp, từ đó gây cản trở cạnh tranh trên thị trường thứ cấp. Độc 

quyền theo chiều dọc sẽ làm giá của sản phẩm hoặc dịch vụ trên thị 

trường thứ cấp tăng cao, gây thiệt hại đối với lợi ích của người tiêu dùng 

cuối cùng. Tuy nhiên, lợi ích của toàn xã hội không chỉ bao gồm lợi ích của 

người tiêu dùng mà còn tính cả lợi ích của nhà sản xuất. Mặc dù, giá tăng 

làm cho lợi ích của người tiêu dùng giảm, nhưng tổn thất của người tiêu 

dùng lại được chuyển đổi sang lợi ích của nhà sản xuất. Do vậy, để đánh 

giá việc độc quyền theo chiều dọc có làm ảnh hưởng tới lợi ích của xã hội 

hay không thì cần phải xem xét tất cả lợi ích của cả người tiêu dùng lẫn 

nhà sản xuất.  

Trường hợp thị trường căn bản và thị trường thứ cấp đều 
không có doanh nghiệp nào độc quyền 

 

Hình vẽ trên mô tả trường hợp: trên thị trường căn bản có các doanh 

nghiệp A, Y, Z, trên thị trường thứ cấp có các doanh nghiệp A, B, C, D, E.  

Giả sử doanh nghiệp B gặp khó khăn trong việc tiếp cận với cơ sở 

hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu để gia nhập thị trường thứ cấp. Tuy nhiên, trong 

trường hợp này, hành vi gây cản trở tiếp cận cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết 

yếu lại có thể không gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể. Cạnh tranh 

giữa các doanh nghiệp A – A, Y – A, Y – C, Z – D và Z – E cũng đủ lớn 
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khiến cho việc vắng mặt của công ty B không tác động tới cạnh tranh trên 

thị trường.  

Do vậy, trong các vụ việc liên quan đến EFD, các cơ quan cạnh tranh 

quốc gia thường có những phương thức tiếp cận như sau: 

- Về thị trường liên quan: Trong các vụ việc liên quan đến EFD, thông 

thường cơ quan điều tra dễ dàng xác định được thị trường liên quan đến 

hành vi vi phạm và xác định được rõ vị trí độc quyền của doanh nghiệp 

trên thị trường. Tuy nhiên, thông thường các cơ quan cạnh tranh lại nhấn 

mạnh tới yếu tố “doanh nghiệp thực hiện hành vi vi phạm có vị trí độc 

quyền trên thị trường nhờ vào quy định về cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết 

yếu”. Ở một số quốc gia trên thế giới, cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu 

thường chỉ giới hạn tại các doanh nghiệp độc quyền tự nhiên và “hầu hết 

các vụ việc liên quan đến cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu thuộc khu vực 

nhà nước”. 

- Quyền truy cập, tiếp cận cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu và 
đầu tư tư nhân:  

Giả sử các doanh nghiệp ở thị trường căn bản đầu tư cơ sở, vật chất 

hạ tầng thiết yếu là các doanh nghiệp tư nhân, không có sự hỗ trợ từ phía 

nhà nước đối với các chi phí đầu tư ban đầu (các chi phí này thường khi 

doanh nghiệp rút khỏi thị trường sẽ không thu hồi được – sunk cost). Khi 

đó, doanh nghiệp sẽ đối mặt với các trường hợp như sau: (1) lợi nhuận âm 

do nhu cầu người tiêu dùng tại thị trường thứ cấp không cao; (2) hòa vốn 

do nhu cầu người tiêu dùng tại thị trường thứ cấp ở mức trung bình và (3) 

có lãi do nhu cầu người tiêu dùng tại thị trường thứ cấp cao. Tuy nhiên, 
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doanh nghiệp tại thị trường căn bản sẽ ước tính nhu cầu tại thị trường thứ 

cấp để thiết kế cơ sở vật chất, hạ tầng kỹ thuật ngay từ ban đầu là chỉ 

cung ứng tới doanh nghiệp của mình hay là cho doanh nghiệp khác thuê 

lại tại thị trường thứ cấp. Nếu nhu cầu tại thị trường thứ cấp ở mức trung 

bình, lợi nhuận âm thì doanh nghiệp không xây dựng thêm phần cơ sở hạ 

tầng để có thể cho thuê lại, và ngược lại nếu thị trường thứ cấp có nhu cầu 

cao, lợi nhuận theo dự đoán là lớn, doanh nghiệp sẽ thiết kế cơ sở vật 

chất, hạ tầng kỹ thuật theo hướng có thể cho các doanh nghiệp khác thuê 

lại.  

6.2. Kinh nghiệm quốc tế 

Yếu tố “cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu” được xác định theo đặc thù 

của từng ngành và lĩnh vực khác nhau và nhà nước không quy định, điều 

chỉnh vấn đề này. Tuy nhiên, hiện nay, vấn đề đặt ra đối với cơ quan quản 

lý nhà nước là xác định yếu tố “quyền sở hữu, nắm giữ, tiếp cận” tự điều 

chỉnh bởi quy luật kinh tế thị trường hay cần sự can thiệp, quản lý từ cơ 

quan nhà nước. Để giải quyết vấn đề này, thông thường có 3 phương thức 

giải quyết vấn đề đặt ra nêu trên, cụ thể: (i) luật chuyên ngành cần quy 

định về giá cần tuân theo quy luật thị trường, (ii) kiểm soát từ cơ quan nhà 

nước, (iii) cấm hành vi định giá bất hợp lý trong Luật Cạnh tranh. Tùy thuộc 

vào từng ngành và lĩnh vực cụ thể mà mỗi quốc gia lựa chọn, kết hợp các 

phương thức nêu trên. Hiện nay, trên thế giới có 3 trường phái về cách 

thức nhà nước tiếp cận học thuyết EFD: Hoa Kỳ, EU và Úc.  

6.2.1. Hoa Kỳ 

Vụ việc đầu tiên liên quan đến cở sở vật chất hạ tầng kỹ thuật thiết 
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yếu là vụ việc giữa MCI Communications Corp và AT&T., trong đó có 4 yếu 

tố cần thiết để thiết lập học thuyết EDF: 

- Kiểm soát cơ sở vật chất hạ tầng kỹ thuật thiết yếu bằng chính sách 

độc quyền; 

- Đối thủ cạnh tranh không thể tiếp cận với cơ sở vật chất hạ tầng 

thiết yếu; 

- Hành vi từ chối, cản trở của doanh nghiệp đối trong việc tiếp cận cơ 

sở vật chất hạ tầng kỹ thuật thiết yếu; 

- Tính khả thi của việc cung cấp, cho thuê lại cơ sở vật chất hạ tầng 

thiết yếu. 

Tuy nhiên, Hoa Kỳ cũng đưa ra quan điểm về việc quyết định cho 

doanh nghiệp khác thuê lại, tiếp cận cơ sở vật chất kỹ thuật thiết yếu là 

quyền của doanh nghiệp, hành vi này chỉ vi phạm pháp luật cạnh tranh khi 

doanh nghiệp có vị trí độc quyền trên thị trường.  

6.2.2. EU 

Ủy ban cạnh tranh Châu Âu lần đầu tiên sử dụng thuật ngữ “cơ sở 

vật chất hạ tầng kỹ thuật yếu trong vụ việc Sea Containers v.Stena Sealink, 

trong đó, cơ sở vật chất hạ tầng kỹ thuật thiết yếu là cơ sở hạ tầng, kỹ 

thuật mà các doanh nghiệp không được quyền truy cập thì không thể cung 

cấp sản phẩm, dịch vụ tới khách hàng sử dụng cuối cùng. Ngoài ra, trong 

vụ việc này, EU còn đề cập tới hành vi “từ chối các doanh nghiệp khác tiếp 

cận cơ sở” là hành vi từ chối doanh nghiệp khác tiếp cận nhưng không có 

lý do minh bạch, khách quan, hoặc cho phép các doanh nghiệp khác được 
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tiếp cận nhưng với các điều kiện ràng buộc kém thuận lợi hơn so với các 

dịch vụ của mình.  

Tuy nhiên, trong vụ việc Commercial Solvents and United Brands, 

tòa phán quyết nhấn mạnh rằng “Các doanh nghiệp độc quyền phải ý thức 

được rằng họ có thể phải chứng minh việc từ chối các doanh nghiệp khác 

tiếp cận cơ sở vật chất hạ tầng thiết yếu. Nếu quyết định của việc từ chối 

không phải dựa trên yếu tố lợi ích thương mại tối đa của doanh nghiệp, thì 

việc giải trình hành vi này không vi phạm quy định tại Điều 86 phải minh 

bạch, rõ ràng.”.  

Ngoài ra, EU còn đánh giá tác động của hành vi cản trở, từ chối tiếp 

cận cơ sở vật chất hạ tầng thiết yếu dựa trên các yếu tố như sau: 

- Doanh nghiệp tại thị trường thứ cấp có thể mua sản phẩm, dịch vụ 

khác hay không; 

- Tại thị trường thứ cấp, có doanh nghiệp cạnh tranh khác hay 

không; 

- Tầm quan trọng của hàng hóa, dịch vụ đối với việc kinh doanh của 

doanh nghiệp tại thị trường thứ cấp. 

Nếu doanh nghiệp tại thị trường thứ cấp có nguồn cung khác thay 

thế, sản phẩm hoặc dịch vụ không phải là sản phẩm thiết yếu, hoặc nếu 

nhiều hơn một đối thủ cạnh tranh trực tiếp, thì luật cạnh tranh không điều 

chỉnh. Tuy nhiên, nếu việc từ chối của doanh nghiệp độc quyền nhằm mục 

đích loại bỏ đối thủ cạnh tranh ra khỏi thị trường, thì Luật chống độc quyền 

Châu Âu yêu cầu doanh nghiệp đó phải cung cấp quyền tiếp cận cơ sở vật 
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chất hạ tầng kỹ thuật thiết yếu đó với tất cả hoặc hầu hết các doanh nghiệp 

là đối thủ kinh doanh trên thị trường. 

Điều này có nghĩa rằng, Ủy ban cạnh tranh EU còn yêu cầu doanh 

nghiệp sở hữu cơ sở vật chất hạ tầng thiết yếu phải cung cấp quyền truy 

cập dựa trên nguyên tắc không phân biệt đối xử. 

6.2.3. Úc 

Ở Úc, tại Báo cáo chính sách cạnh tranh quốc gia cho rằng các yếu 

tố để cơ quan có thẩm quyền ra quyết định quyền truy cập: 

- Truy cập, tiếp cận cơ sở hạ tầng, kỹ thuật là thiết yếu để đạt được 

cạnh tranh hiệu quả tại thị trường thứ cấp hoặc thị trường căn bản. Tuy 

nhiên, Hướng dẫn nhấn mạnh rằng truy cập cơ sở hạ tầng, kỹ thuật phải 

đạt được tính “thiết yếu” chứ không phải là việc giúp cho hoạt động kinh 

doanh của doanh nghiệp thuận lợi hơn.  

- Quyết định quyền truy cập cơ sở hạ tầng kỹ thuật thiết yếu phải dựa 

trên lợi ích xã hội, bao gồm: tầm quan trọng của ngành công nghiệp đối với 

nền kinh tế quốc gia, tác động mong muốn của cạnh tranh hiệu quả trong 

ngành công nghiệp đó đối với năng lực cạnh tranh quốc gia. 

- Quyền lợi hợp pháp của chủ sở hữu cơ sở hạ tầng kỹ thuật thiết 

yếu phải được bảo vệ thông quá việc áp dụng phí để truy cập hoặc thuê lại 

cơ sở vật chất hạ tầng đó, điều kiện giao dịch công bằng.  

6.3. Đánh giá 

Dựa trên những phân tích đánh giá nêu trên, một số vấn đề cần thiết 
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khi cơ quan cạnh tranh đánh giá sức mạnh thị trường đáng kể của doanh 

nghiệp dựa trên yếu tố “quyền sở hữu, nắm giữ, tiếp cận cơ sở hạ tầng, kỹ 

thuật” như sau: 

Thứ nhất: cơ sở vật chất, hạ tầng kỹ thuật phải là “thiết yếu” trong 

việc kinh doanh của doanh nghiệp có nhu cầu truy cập, thuê lại cơ sở vật 

chất, hạ tầng đó nhằm mục đích sản xuất, cung ứng sản phẩm dịch vụ tới 

người tiêu dùng. Vấn đề “thiết yếu” ở đây cần phải xác định như là yếu tố 

đầu vào bắt buộc, mà không chỉ dừng lại ở mức độ “làm thuận lợi hơn” 

hoặc “thúc đẩy hơn” trong hoạt động kinh doanh.  

Thứ hai: xác định khả năng sở hữu, nắm giữa, tiếp cận của các 

doanh nghiệp khác đối với cơ sở vật chất, hạ tầng thiết yếu trên thị trường 

liên quan. Nếu không tồn tại khả năng nắm giữ, tiếp cận của các doanh 

nghiệp khác đối với cơ sở hạ tầng thiết yếu (kể cả đánh giá về tiềm năng 

doanh nghiệp khác gia nhập thị trường liên quan), thì doanh nghiệp đang 

nắm giữ cơ sở hạ tầng, kỹ thuật thiết yếu có vị trí độc quyền.  

Thứ ba: tính thay thế của cơ sở vật chất hạ tầng, kỹ thuật khác đối 

với cơ sở vật chất hạ tầng kỹ thuật thiết yếu liên quan của doanh nghiệp có 

nhu cầu tiếp cận (doanh nghiệp ở thị trường thứ cấp) trong việc kinh 

doanh, sản xuất hành hóa, dịch vụ liên quan.  

Thứ tư: khi đánh giá tác động hành vi hạn chế cạnh tranh của doanh 

nghiệp có sức mạnh thị trường dựa trên yếu tố “cơ sở vật chất hạ tầng, kỹ 

thuật thiết yếu”, cần xem xét tới yếu tố là chủ thể của lợi ích chịu sự tác 

động của hành vi. Tùy vào giai đoạn cụ thể của nền kinh tế - xã hội của 

quốc gia, các nhà hoạch định chính sách cần xác định chủ thể của lợi ích 
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trong việc đánh giá tác động hành vi hạn chế cạnh tranh của doanh nghiệp 

có quyền sở hữu, nắm giữ, tiếp cận cơ sở hạ tầng, kỹ thuật. Điều này có 

nghĩa rằng, cần xác định hành vi phát sinh từ “quyền sở hữu, nắm giữ, tiếp 

cận cơ sở hạ tầng, kỹ thuật” gây nên hạn chế lợi ích đối với người tiêu 

dùng của nhà sản xuất khác hay của xã hội (người tiêu dùng, nhà sản 

xuất). Như đã phân tích ở trên, trong một số trường hợp, việc độc quyền 

theo chiều dọc có thể làm giảm lợi ích của người tiêu dùng, tuy nhiên, xét 

về góc độ toàn xã hội thì lợi ích không bị sụt giảm, mà chỉ chuyển lợi ích 

của người tiêu dùng sang nhà sản xuất.  

7. QUYềN Sở HữU, QUYềN Sử DụNG ĐốI TƯợNG QUYềN 
Sở HữU TRÍ TUệ 

7.1. Giới thiệu 

Quyền sở hữu trí tuệ được xây dựng và áp dụng trong hoạt động 

kinh doanh, sản xuất nhằm mục đích khuyến khích hoạt động sáng tạo, từ 

đó thúc đẩy sự phát triển nền kinh tế và phúc lợi của người tiêu dùng. 

Theo đó, “chủ thể quyền sở hữu trí tuệ” được trao quyền sở hữu độc 

quyền hoặc có quyền cho phép người khác sử dụng “đối tượng quyền sở 

hữu trí tuệ” trong một khoảng thời gian nhất định. Như vậy, xét về dài hạn, 

quyền sở hữu trí tuệ không chỉ khuyến khích “chủ thể quyền sở hữu trí tuệ” 

mà còn cả những chủ thể khác trên thị trường có động lực đổi mới, sáng 

tạo hơn nữa trong tương lai. Nếu như không có quyền sở hữu trí tuệ, việc 

sao chép xảy ra rộng rãi, làm giảm lợi nhuận cho “chủ thể quyền sở hữu trí 

tuệ”, từ đó, động lực đổi mới, sáng tạo bị triệt tiêu. Như vậy, yếu tố ngăn 

chặn, cấm “các hành vi sao chép trái phép” là yếu tố quan trọng trong 

quyền sở hữu trí tuệ nói riêng và pháp luật về sở hữu trí tuệ nói chung.  
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Chính sách cạnh tranh thúc đẩy lợi ích của người tiêu dùng, lợi ích 

của xã hội thông qua việc loại bỏ những hành vi cản trở, làm giảm và triệu 

tiêu cạnh tranh trên thị trường. Theo thông lệ quốc tế, hành vi cản trở cạnh 

tranh thường ở các dạng thức như sau: (1) thỏa thuận hạn chế cạnh tranh, 

(2) lạm dụng vị trí thống lĩnh trên thị trường và (3) các hình thức tập trung 

kinh tế gây tác động hạn chế cạnh tranh trên thị trường. Khi doanh nghiệp, 

cá nhân được cấp quyền sở hữu, sử dụng đối tượng sở hữu trí tuệ theo 

pháp luật sở hữu trí tuệ thì không vi phạm tới pháp luật cạnh tranh. Tuy 

nhiên, xem xét về yếu tố lợi thế cạnh tranh, những doanh nghiệp này 

thường sẽ đạt được sức mạnh thị trường đáng kể trong quá trình sản xuất, 

kinh doanh, từ đó, dẫn đến nguy cơ cao doanh nghiệp thực hiện hành vi 

cản trở cạnh tranh nhằm gia tăng lợi nhuận thu được từ đối tượng sở hữu 

trí tuệ.  

Chính sách cạnh tranh giúp xã hội phân bổ nguồn lực hiệu quả, từ 

đó, giá của sản phẩm, dịch vụ sẽ dịch chuyển dần về chi phí cận biên và 

đạt được điểm tối đa hóa lợi ích xã hội. Như vậy, trong ngắn hạn hay dài 

hạn, chính sách cạnh tranh đều có tác động ảnh hưởng tới giá của sản 

phẩm, dịch vụ dịch chuyển về điểm tối ưu hóa sản xuất của nền kinh tế.  

Trong khi đó, chính sách sở hữu trí tuệ lại có các tác động tới phúc 

lợi người tiêu dùng, xã hội khác nhau tùy thuộc vào ngắn hạn hay dài hạn. 

Trước hết, Hướng dẫn sẽ phân tích chi phí cận biên trong việc sử dụng 

thông tin về đổi mới và sáng tạo trong trường hợp áp dụng và không áp 

dụng chính sách sở hữu trí tuệ, cụ thể: 

- Nếu không có quyền sở hữu trí tuệ, thông tin về đổi mới, sáng tạo 
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sẽ được các chủ thể trong nền kinh tế tự do tiếp cận và sử dụng. Khi đó, 

về mặt kinh tế học, chi phí để sử dụng thông tin đổi mới, sáng tạo là bằng 

0 bởi vì cùng một lúc nhiều chủ thể khác trên thị trường có thể tiếp cận, sử 

dụng thông tin mà không làm cho lượng thông tin đó ít đi hay giảm đi.  

- Nếu chính sách sở hữu trí tuệ được xây dựng, thì chỉ một số chủ 

thể trên thị trường có quyền sở hữu và quyền sử dụng thông tin đổi mới, 

sáng tạo trên thị trường. Bên cạnh đó, những chủ thể này có quyền bán 

hoặc thuê lại những thông tin đổi mới, sáng tạo, từ đó, xuất hiện chi phí để 

sử dụng thông tin. Khi đó, chi phí cận biên của việc sử dụng thông tin đó 

không còn nằm ở mức 0 mà tăng lên cao trong suốt thời gian thông tin đó 

được bảo hộ theo quy định pháp luật. Như vậy, trong ngắn hạn, chính sách 

sở hữu trí tuệ làm đẩy giá của sản phẩm, dịch vụ không nằm tại điểm tối 

đa hóa lợi ích xã hội. Điều này mâu thuẫn với mục đích chính của chính 

sách cạnh tranh. 

Tuy nhiên, sự mâu thuẫn giữa hai chính sách này sẽ được giải quyết 

trong dài hạn bởi vì mục tiêu hướng tới của các chính sách này đều là gia 

tăng phúc lợi của người tiêu dùng và xã hội trong dài hạn. Phúc lợi của 

người tiêu dùng xét về dài hạn phụ thuộc chủ yếu vào hiệu quả năng động 

và hiệu quả phân bổ nguồn lực của nền kinh tế. Hiệu quả năng động của 

nên kinh tế được xây dựng dựa trên tính đổi mới, sáng tạo trong sản xuất, 

kinh doanh, thúc đẩy hiệu quả sản xuất, nâng cao chất lượng sản phẩm, 

dịch vụ. Tính đổi mới sáng tạo được phát triển chủ yếu từ hoạt động đầu 

tư nghiên cứu và phát triển (R&D). Ngoài ra, hoạt động R&D và tính đổi 

mới sáng tạo lại thành tiền đề để tối đa hóa lợi nhuận cho doanh nghiệp. 

Quay ngược trở lại, khi lợi nhuận tăng, doanh nghiệp đó lại đầu tư nhiều 
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hơn vào hoạt động R&D, ngày càng tạo ra nhiều hơn nữa sự đổi mới sáng 

tạo trong sản xuất và kinh doanh. Vì vậy, để đạt được sự đổi mới sáng tạo 

cần thiết cho hiệu quả năng động, người sáng tạo cần thấy được các lợi 

ích họ sẽ nhận được trong dài hạn mà không chỉ dừng lại ở các lợi ích kinh 

tế ngắn hạn. Bằng các công cụ cấp bằng sáng chế (patenting) và chuyển 

đổi, nhượng quyền (licensing), chính sách sở hữu trí tuệ khuyến khích 

người sáng tạo tích cực và đẩy mạnh hoạt động sáng tạo, đổi mới, từ đó, 

làm cơ sở để tối đa hóa phúc lợi người tiêu dùng và xã hội. Bên cạnh đó, 

trong ngắn hạn, khi trao quyền sở hữu, sử dụng đối tượng sở hữu trí tuệ 

có thể làm gia tăng rào cản gia nhập thị trường, cản trở yếu tố cạnh tranh. 

Tuy nhiên, vì lợi ích mà chính sách sở hữu trí tuệ mang lại, các doanh 

nghiệp khác sẽ tích cực hơn trong hoạt động R&D, tìm ra tính mới và tính 

sáng tạo, từ đó vượt qua được chính rào cản mà quyền sở hữu trí tuệ tạo 

nên để gia nhập và phát triển thị trường.  

Quyền sở hữu, sử dụng đối tượng sở hữu trí tuệ và sức mạnh 
thị trường đáng kể 

Quyền sở hữu trí tuệ tạo ra cho người sáng tạo quyền sở hữu độc 

quyền đối với sản phẩm trí tuệ đó, từ đó tạo lợi thế cho người sáng tạo sử 

dụng sản phẩm sở hữu trí tuệ để kinh doanh, sản xuất thu lại lợi ích kinh 

tế. Tuy nhiên, doanh nghiệp đạt được quyền sở hữu, sử dụng các đối 

tượng sở hữu trí tuệ không có nghĩa là doanh nghiệp đó có được sức 

mạnh thị trường đáng kể. Khi xem xét các vụ việc cạnh tranh liên quan đến 

sở hữu trí tuệ, cơ quan cạnh tranh đánh giá thị trường liên quan không chỉ 

dựa trên quyền sở hữu, sử dụng đối với sản phẩm sở hữu trí tuệ đó mà 

còn sử dụng các yếu tố khác như sau: (1) nhu cầu của thị trường đối với 
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sản phẩm trí sở hữu tuệ đó; (2) sản phẩm có thể thay thế cho sản phẩm sở 

hữu trí tuệ thông qua thước đo về độ co giãn về cầu của sản phẩm có 

thuộc tính “có thể thay thế” cho sản phẩm trí tuệ đó; (3) sản phẩm bổ trợ đi 

kèm sản phẩm sở hữu trí tuệ đó. 

Lợi ích cạnh tranh từ quyền sở hữu, sử dụng đối tượng sở 
hữu trí tuệ 

Các hoạt động cấp bằng sáng chế (patenting) và chuyển đổi, 

nhượng quyền (licensing) của chính sách sở hữu trí tuệ sẽ tác động tích 

cực tới cạnh tranh theo những yếu tố như sau: tối đa hóa doanh thu, kiểm 

soát rủi ro và chi phí chuyển đổi, đảm bảo danh tiếng thông qua kiểm soát 

chất lượng sản phẩm, dịch vụ, đảm bảo chất lượng sản phẩm thông qua 

hoạt động chuyển nhượng, từ đó giúp tối đa hóa hiệu quả sản xuất.  

Nguy cơ ảnh hưởng đến cạnh tranh từ quyền sở hữu, sử dụng 
các đối tượng sở hữu trí tuệ 

Bên cạnh những lợi ích mang lại của các hoạt động sở hữu trí tuệ, 

cơ quan cạnh tranh cũng rất quan ngại những rủi ro, nguy cơ đe dọa tới 

cạnh tranh mà các hoạt động sở hữu trí tuệ đó tạo ra. Cụ thể: 

- Nguy cơ tạo ra các thỏa thuận hạn chế cạnh tranh  

Khi rà soát các thỏa thuận chuyển nhượng theo chính sách sở hữu 

trí tuệ, các cơ quan cạnh tranh quan ngại rằng các dạng cấp bằng sáng 

chế và hợp đồng nhượng quyền là những phương tiện hợp pháp để các 

chủ thể trên thị trường hình thành các thỏa thuận hạn chế cạnh tranh, 

trong đó bao gồm cả cartel. Nguy cơ hạn chế cạnh tranh không chỉ giới 

hạn ở mối quan hệ giữa các bên tham gia hợp đồng nhượng quyền, mà 
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trong nhiều trường hợp, thị trường bị ảnh hưởng lại không phải là thị 

trường có hoạt động nhượng quyền, chuyển nhượng. Ví dụ, khi một công 

nghệ sản xuất mới được sáng chế, khi đó hoạt động cấp bằng sáng chế, 

hoạt động chuyển nhượng được thực hiện theo chính sách sở hữu trí tuệ, 

điều này có thể có nguy cơ dẫn đến các thỏa thuận loại bỏ cạnh tranh giữa 

các doanh nghiệp tại thị trường sản xuất công nghệ đó, và thậm chí loại bỏ 

cạnh tranh giữa các doanh nghiệp sử dụng công nghệ đó như là đầu vào 

để sản xuất, kinh doanh sản phẩm, dịch vụ.  

- Nguy cơ tạo ra các hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh, vị trí độc 
quyền  

Bên cạnh các quan ngại về vấn đề thỏa thuận hạn chế cạnh tranh, 

cơ quan cạnh tranh của các nước trên thế giới còn tập trung rà soát các 

hợp đồng chuyển nhượng theo chính sách sở hữu trí tuệ theo góc độ các 

hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh, vị trí độc quyền của doanh nghiệp. Rõ 

ràng rằng một hợp đồng chuyển nhượng có thể làm tăng sức mạnh thị 

trường đáng kể cho doanh nghiệp được chuyển nhượng nếu đối tượng 

chuyển nhượng là sản phẩm có nhu cầu lớn, ít có sản phẩm có khả năng 

thay thế. Khi đó, hợp đồng chuyển nhượng vừa là ràng buộc theo chiều 

dọc (giữa doanh nghiệp được chuyển nhượng và doanh nghiệp chuyển 

nhượng) và cũng là rào cản theo chiều ngang (giữa doanh nghiệp được 

chuyển nhượng và các doanh nghiệp không được chuyển nhượng, các đối 

thủ cạnh tranh tiềm năng khác). Hơn thế nữa, hợp đồng chuyển nhượng 

không chỉ được coi là rào cản gia nhập thị trường mà doanh nghiệp được 

chuyển nhượng hoạt động, mà còn là rào cản mở rộng thị trường của các 

doanh nghiệp đó, bởi vì trong các hợp đồng chuyển nhượng thường giới 
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hạn khu vực địa lý kinh doanh được phép hoạt động cho bên được chuyển 

nhượng.  

Với rào cản gia nhập và mở rộng thị trường cao, nguy cơ xảy ra 

hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh, vị trí độc quyền của các doanh nghiệp là 

không tránh khỏi. Do vậy, cơ quan cạnh tranh trên thế giới luôn có những 

biện pháp rà soát các hoạt động liên quan đến chính sách sở hữu trí tuệ tại 

những thị trường trọng tâm và có mức độ tập trung cao.   

- Nguy cơ ảnh hưởng tới giá  

Ngoài các quan ngại về nguy cơ hình thành thỏa thuận hạn chế cạnh 

tranh, hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh và vị trí độc quyền trên thị trường, 

cơ quan cạnh tranh còn đặt ra quan ngại về giá. Trong nền kinh tế thị 

trường, giá cả là một trong những yếu tố cơ bản, then chốt. Tuy nhiên, hợp 

đồng chuyển nhượng liên quan đến bản quyền, sáng chế lại là những công 

cụ pháp lý có khả năng tác động đến giá và có thể dùng như là biện pháp 

loại bỏ đối thủ trên thị trường. Ngoài ra, có thể hợp đồng chuyển nhượng 

không đủ để làm doanh nghiệp được chuyển nhượng có sức mạnh thị 

trường đáng kể trên thị trường, nhưng xét về góc độc cạnh tranh, thì yếu tố 

hạn chế cạnh tranh có tồn tại. Theo kinh nghiệm cơ quan cạnh tranh trên 

thế giới, ở các thị trường có hoạt động chuyển nhượng, li xăng thường có 

những cản trở cạnh tranh như sau: 

- Các doanh nghiệp gia nhập sau phải trả nhiều chi phí hơn để gia 

nhập thị trường (bởi vì những công ty gia nhập trước đã có mạng lưới 

chuyển nhượng lớn và lợi thế hơn). Khi đó, có nhiều doanh nghiệp mặc dù 

có sản phẩm mới, sáng tạo nhưng không đủ năng lực tài chính thì cũng 
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không thể mở rộng, phát triển thị trường.  

- Khi có hành vi hạn chế cạnh tranh, các công ty gia nhập sau có thể 

không đủ tiềm lực tài chính để có thể theo đuổi vụ việc kiện tụng liên quan 

đến cạnh tranh với các công ty đã gia nhập thị trường.  

Như vậy, có thể thấy rào cản gia nhập, mở rộng thị trường của các 

hợp đồng chuyển nhượng, li xăng theo chính sách sở hữu trí tuệ làm cho 

doanh nghiệp trên thị trường có những vị thế nhất định, giá sản phẩm tại 

thời điểm đó rõ ràng là không có lợi cho người tiêu dùng. 

7.2. Kinh nghiệm quốc tế 

 7.2.1. Hoa Kỳ 

 Bằng sáng chế và bí mật kinh doanh tại Hoa Kỳ tại cả khu vực công 

và khu vực tư nhân đều được điều chỉnh bởi Luật chống độc quyền, cụ 

thể: 

- Phần 1 Đạo luật Sherman cấm các hợp đồng, hành vi hoặc âm 

mưu trong việc hạn chế thương mại không hợp lý. 

- Phần 2 Đạo luật Sherman cấm các hành vi độc quyền. 

- Phần 3 Đạo luật Sherman cấm các hành vi thỏa thuận hạn chế 

cạnh tranh đối với mọi loại hàng hóa, dịch vụ, kể cả những hàng hóa, dịch 

vụ đã được cấp bằng sáng chế hay không có độc quyền.  

- Mục 7 Đạo luật Clayton ngăn cấm các hoạt động mua bán, sát nhập 

của doanh nghiệp có yếu tố hạn chế cạnh tranh, bao gồm cả việc mua lại 

bằng sáng chế.   
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Cơ quan cạnh tranh của Hoa Kỳ có những quan điểm như sau liên 

quan đến hoạt động sở hữu trí tuệ: 

- Hành vi hạn chế cạnh tranh có thể xuất phát từ người được cấp 

bằng sáng chế. Người được cấp bằng sáng chế không thực hiện nghĩa vụ 

khai thác, sử dụng sáng chế của mình, kể cả thực hiện hành vi hạn chế 

người khác tiếp cận, sử dụng sáng chế đó.  

- Bằng sáng chế được cơ quan quản lý ngành liên quan đến sở hữu 

trí tuệ cấp. Tuy nhiên, thông thường, các bằng sáng chế này thường giới 

hạn ở quốc gia lãnh thổ mà họ đăng ký. Do vậy, hành vi hạn chế cạnh 

tranh liên quan đến sản phẩm được cấp bằng bảo hộ cũng sẽ giới hạn khu 

vực địa lý liên quan tại quốc gia, lãnh thổ mà bằng sáng chế được cấp 

phép.  

- Sức mạnh của người được cấp bằng bảo hộ sẽ được đánh giá 

thông qua số lượng người được quyền sử dụng đối tượng sở hữu trí tuệ. 

Nếu số lượng người có quyền sử dụng đối tượng sở hữu trí tuệ càng 

nhiều thì sức mạnh của người được cấp bằng bảo hộ càng ít. 

 Ngoài ra khi đánh giá các thỏa thuận liên quan đến cấp phép quyền 

sở hữu trí tuệ, cơ quan cạnh tranh của Hoa Kỳ thông thường cần xác định 

các vấn đề như sau: 

- Xác định sản phẩm liên quan đến bằng sáng chế, sản phẩm không 

liên quan đến bằng sáng chế nhưng có thuộc tính có thể thay thế cho sản 

phẩm liên quan đến bằng sáng chế.  

- Xác định thị trường liên quan (thị trường sản phẩm và thị trường địa 
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lý). 

- Xác định tác động hạn chế cạnh tranh tại thị trường liên quan, trong 

đó tập trung vào thị trường sản phẩm liên quan. Ngoài ra, cần xác định tác 

động hạn chế cạnh tranh theo chiều dọc (tích hợp theo chiều dọc) giữa các 

doanh nghiệp không cùng một khâu sản xuất, kinh doanh.  

- Xác định lợi ích mà thỏa thuận đó mang lại cho người tiêu dùng và 

xã hội. 

- So sánh thiệt hại cạnh tranh và lợi ích mang lại.  

 7.2.2. EU 

 Thỏa thuận cấp phép sở hữu trí tuệ trong EU được quy định tại Điều 

85, Điều 86 Hiệp ước Rome, trong đó: 

- Điều 86 quy định các hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh, vị trí độc 

quyền của doanh nghiệp, trong đó bao gồm cả hành vi từ chối, gây cản trở 

các doanh nghiệp khác tiếp cận với chủ thể sở hữu trí tuệ.  

- Điều 85 (1) quy định các hành vi thỏa thuận có thể hảnh hưởng 

thương mại giữa các nước thành viên và gây hạn chế, bóp méo cạnh tranh 

trên thị trường chung, loại trừ các hành vi được miễn trừ quy định tại Điều 

85 (3). 

- Điều 85 (3) quy định miễn trừ các hành vi thỏa thuận liên quan đến 

cấp bằng sáng chế sở hữu trí tuệ nếu góp phần cải thiện sản xuất hoặc  

phân phối hàng hóa hoặc thúc đẩy tiến bộ kỹ thuật, kinh tế. Tuy nhiên, các 

thỏa thuận này khi được các bên thực hiện phải đạt được một số quy định 
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nhất định, đặc biệt là việc cung cấp thông tin. Ngoài ra, điều kiện cơ bản để 

được hưởng miễn trừ là các thỏa thuận này không tạo ra khả năng loại bỏ 

cạnh tranh đáng kể trên thị trường liên quan.  

Ủy ban Châu Âu đã ban hành hai trường hợp miễn trừ (block 

exemption) liên quan đến hoạt động sở hữu trí tuệ. Ngày 23 ngày 7 tháng 

1984, Ủy ban Châu Âu lần đầu tiên ban hành miễn trừ liên quan đến sở 

hữu trí tuệ, mà cụ thể là cấp bằng sáng chế. Vụ việc miễn trừ thứ hai liên 

quan đến cấp bằng bí quyết kinh doanh, theo đó trong vụ việc, bí quyết 

được hiểu là thông tin kỹ thuật bí mật, có giá trị đáng kể và hiệu quả trong 

sản xuất, kinh doanh. Trong cả hai vụ việc, đều được Ủy ban Châu Âu quy 

định như sau: 

- Hành vi được xác định là hành vi hạn chế cạnh tranh quy định tại 85 

(1), tuy nhiên được miễn trừ theo quy định tại Điều 85(3); 

- Miễn trừ của thỏa thuận chỉ áp dụng đối với các bên liên quan đến 

việc cấp phép sở hữu trí tuệ.  

 7.2.3. Úc 

 Đạo luật Thương mại năm 1974 (Mục 45 đến 50A) quy định các 

hành vi hạn chế cạnh tranh bị cấm, bao gồm các thỏa thuận theo chiều 

ngang (cartel), thỏa thuận theo chiều dọc (các hành vi áp đặt, ép buộc các 

nghĩa vụ không liên quan trực tiếp đến hợp đồng và duy trì giá bán lại), lạm 

vụ vị trí thống lĩnh, vị trí độc quyền của doanh nghiệp. Tuy nhiên, Mục 51 

Đạo luật Thương mại quy định các hành vi được phép loại trừ không áp 

dụng bởi Đạo luật này thông qua các hình thức như sau: 
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- Thủ tục hành chính (thường là các hành vi liên quan đến hoạt động 

kinh doanh phục vụ xã hội, cộng đồng); 

- Các hành vi điều chỉnh bởi các luật chuyên ngành khác.  

 Như vậy, các hành vi liên quan đến chính sách sở hữu trí tuệ thuộc 

nhóm hành vi không thuộc đối tượng điều chỉnh của Đạo Luật này. 

 Đạo Luật Thương mại không điều chỉnh các hành vi liên quan đến 

chính sách sở hữu trí tuệ như cấp bằng sáng chế, nhãn hiệu, thiết kế, bản 

quyền…, các hoạt động này được điều chỉnh bởi luật chuyên ngành (luật 

sở hữu trí tuệ). Tuy nhiên, Đạo Luật Thương mại vẫn có các quy định cấm 

doanh nghiệp thông qua sức mạnh thị trường đáng kể có được từ hoạt 

động sở hữu trí tuệ để thực hiện hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh, vị trí 

độc quyền (Chương 46) và hành vi duy trí giá bán lại (Chương 48). Bên 

cạnh đó, Chương 51(3) quy định 27 hành vi được miễn trừ liên quan đến 

bằng sáng chế nếu như các hành vi đó đảm bảo được các điều kiện nhất 

định.  

7.3. Đánh giá 

 Dựa trên những phân tích đánh giá nêu trên, Hướng dẫn đưa ra một 

số vấn đề cần thiết khi cơ quan cạnh tranh đánh giá sức mạnh thị trường 

đáng kể của doanh nghiệp dựa trên yếu tố “quyền sở hữu, sử dụng đối 

tượng sở hữu trí tuệ” như sau: 

 Thứ nhất: các hoạt động liên quan đến sở hữu trí tuệ được điều 

chỉnh bởi pháp luật chuyên ngành, tuy nhiên, không có nghĩa là các doanh 

nghiệp liên quan đến lĩnh vực này được miễn trừ theo pháp luật cạnh tranh 
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nếu như có các hành vi hạn chế cạnh tranh.  

 Thứ hai: doanh nghiệp có quyền sở hữu, sử dụng đối tượng sở hữu 

trí tuệ không có nghĩa là doanh nghiệp đó có sức mạnh thị trường đáng kể. 

Khi đánh giá sức mạnh thị trường đáng kể của doanh nghiệp, cơ quan 

cạnh tranh cần xem xét nhiều yếu tố, trong đó yếu tố “quyền sở hữu, sử 

dụng đối tượng sở hữu trí tuệ” chỉ là điều kiện cần, trong khi đó, điều kiện 

đủ là các vấn đề như: nhu cầu của sản phẩm liên quan đến sở hữu trí tuệ, 

sản phẩm không liên quan đến bản quyền, bí mật nhưng có thuộc tính có 

thể thay thế cho sản phẩm đó, sản phẩm bổ trợ của sản phẩm liên quan.  

 Thứ ba: cơ quan cạnh tranh cần xem xét yếu tố “quyền sở hữu, sử 

dụng đối tượng sở hữu trí tuệ” như là rào cản gia nhập và mở rộng thị 

trường. 

 Thứ tư: khi đánh giá mức độ tác động của hành vi hạn chế cạnh 

tranh liên quan đến quyền sở hữu, sử dụng đối tượng sở hữu trí tuệ, cơ 

quan cạnh tranh cần xem xét đánh giá theo chiều dọc (giữa các doanh 

nghiệp tại các khâu đoạn khác nhau trong sản xuất, kinh doanh), theo 

chiều ngang (giữa các doanh nghiệp cùng khâu đoạn trong sản xuất, kinh 

doanh). Khi đánh giá nhiều chiều, cơ quan cạnh tranh mới nhìn nhận đầy 

đủ tác động của hành vi tới mức độ cạnh tranh trên thị trường. 

8. KHả NĂNG CHUYểN SANG NGUồN CUNG HOặC CầU 
ĐốI VớI CÁC HÀNG HÓA, DịCH Vụ LIÊN QUAN KHÁC 

8.1. Giới thiệu 

Khả năng chuyển sang nguồn cung hoặc cầu đối với các hàng hóa, 

dịch vụ liên quan khác có nghĩa là: 
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- Khả năng chuyển đổi nguồn cung: khả năng của người mua chuyển 

đổi sang loại hàng hóa, dịch vụ tương tự với hàng hóa, dịch vụ có hành vi 

hạn chế cạnh tranh trên thị trường; 

- Khả năng chuyển đổi nguồn cầu: khả năng của người bán hàng 

hóa, dịch vụ liên quan chuyển đổi sang người mua khác trên thị trường.  

Như vậy, trong yếu tố này hai trường hợp này hoàn toàn khác biệt 

nhau về nội hàm, tuy nhiên, cơ quan cạnh tranh khi đánh giá sức mạnh thị 

trường đáng kể của doanh nghiệp đều coi “khả năng chuyển sang nguồn 

cung hoặc cầu đối với các hàng hóa, dịch vụ liên quan khác” như là một 

loại hình rào cản trên thị trường, cụ thể: 

Khả năng chuyển đổi nguồn cung: Khả năng chuyển đổi nguồn 

cung là khả năng của người tiêu dùng. Người tiêu dùng thường có xu 

hướng rất nhạy cảm với các yếu tố về giá, về chất lượng sản phẩm trên thị 

trường, trong đó, giá là yếu nhạy cảm nhất. Tuy nhiên, cơ quan cạnh tranh 

trên thế giới thường xem xét yếu tố giá so sánh ở mặt tương quan, có 

nghĩa là, so sánh giữa giá và sản lượng, giá và chất lượng sản phẩm, chứ 

không so sánh đơn thuần về tổng giá hàng hóa, dịch vụ. Do vậy, khi người 

tiêu dùng nhạy cảm về giá, cũng đồng nghĩa với nhạy cảm về sản lượng, 

chất lượng của hàng hóa, dịch vụ đó. Khi giá trên thị trường tăng lên, 

người tiêu dùng có xu hướng sẽ tìm kiếm hàng hóa, dịch vụ có thuộc tính 

tương tự với hàng hóa, dịch vụ đó để thay thế. Nếu như việc chuyển đổi dễ 

dàng, thì đồng nghĩa với việc rào cản trên thị trường thấp, ngược lại, nếu 

như việc chuyển đổi khó khăn, thì rào cản thị trường cao.  

Bên cạnh đó, khi đánh giá khả năng chuyển đổi nguồn cung, cơ quan 
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cạnh tranh cần xem xét các yếu tố như sau:  

- Xác định hàng hóa dịch vụ liên quan và các sản phẩm, dịch vụ có 

thuộc tính thay thế cho hàng hóa đó; 

- Xác định hàng hóa, dịch vụ bổ trợ cho hàng hóa, dịch vụ liên quan; 

- Xác định việc chuyển đổi hàng hóa, dịch vụ liên quan có bao gồm 

việc chuyển đổi hàng hóa, dịch vụ bổ trợ hay không; 

- Xác định chi phí và thời gian chuyển đổi của khách hàng.  

Tuy nhiên, theo kinh nghiệm của các cơ quan cạnh tranh trên thế 

giới, trong trường hợp doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh, vị trí độc quyền từ 

hoạt động đấu thầu (thời gian ký kết hợp đồng là dài hạn), thì yếu tố “khả 

năng chuyển đổi nguồn cung” sau khi đã trúng thầu là không có tác dụng 

trong việc đánh giá sức mạnh thị trường của doanh nghiệp đó.  

Khả năng chuyển đổi nguồn cầu: Khả năng năng chuyển đổi 

nguồn cầu là khả năng của nhà sản xuất. Thông thường, khả năng này chỉ 

xuất hiện tại phân khúc thị trường bán buôn, hoặc ở các thị trường mà 

người bán cung ứng hàng hóa, dịch vụ là yếu tố đầu vào của quá trình sản 

xuất, kinh doanh của người mua; hoặc tại thị trường có các hợp đồng 

nhượng quyền thương mại (franchisees). Như vậy, khi đánh giá khả năng 

chuyển đổi nguồn cầu, cơ quan cạnh tranh không chỉ nhìn nhận đầy đủ 

sức mạnh của người bán, mà còn cả sức mạnh của người mua, từ đó 

đánh giá chính xác cấu trúc thị trường, mức độ cạnh tranh trên thị trường.  

Tuy nhiên, theo kinh nghiệm cơ quan cạnh tranh trên thế giới, thị 
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trường sản phẩm liên quan của các vụ việc hạn chế cạnh tranh thường 

không chỉ giới hạn ở hàng hóa, dịch vụ liên quan tới hành vi hạn chế cạnh 

tranh. Ví dụ, trong hợp đồng nhượng quyền, thị trường sản phẩm liên quan 

không chỉ giới hạn ở hàng hóa, dịch vụ trong hợp đồng nhượng quyền, mà 

có thể mở rộng ra ở những hàng hóa, dịch vụ có thể thay thế cho hàng 

hóa, dịch vụ đó “một cách đủ gần” trong từng trường hợp nhất định.  

8.2. Kinh nghiệm quốc tế 

Thông thường, tại các nước trên thế giới, không quy định cụ thể yếu 

tố “khả năng chuyển sang nguồn cung hoặc cầu đối với các hàng hóa, dịch 

vụ liên quan khác” là gồm những vấn đề gì trong các văn bản pháp lý, mà 

chỉ xem xét khi đánh giá vụ việc cụ thể. Do vậy, để phân tích kinh nghiệm 

quốc tế, trong phần này, thay vì phân tích các quy định pháp lý, Hướng 

dẫn sẽ giới thiệu, phân tích “khả năng chuyển đổi về nguồn cung và nguồn 

cầu” trong vụ việc hạn chế cạnh tranh đã được cơ quan cạnh tranh các 

nước trên thế giới điều tra.  

Ví dụ: Hành vi hạn chế cạnh tranh của Kodak 

Vụ việc diễn ra tại Mỹ, năm 1992, Công ty kỹ thuật hình ảnh (Image 

Technical) và 18 tập đoàn dịch vụ độc lập (là các tổ chức dịch vụ kiểm định 

- Independent Service Organizations - ISO) khác khiếu nại Tập đoàn 

Eastman Kodak (Kodak) về hành vi vi phạm Chương 1, Chương 2 Đạo 

Luật Sharman, cụ thể: thực hiện hành vi ép buộc khách hàng các hàng 

hóa, dịch vụ không liên quan trực tiếp đến hàng hóa, dịch vụ trực tiếp hợp 

đồng; lạm dụng vị trí thống lĩnh trên thị trường dịch vụ đối với sản phẩm 

máy Kodak.  
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Kodak là nhà sản xuất và phân phối máy sao chép và sao chép và 

các thiết bị hình ảnh. Trên thị trường, đối thủ cạnh tranh của Kodak là các 

doanh nghiệp như Xerox, IBM, Bell, Howell, 3M và nhiều doanh nghiệp 

Nhật Bản khác.  

Năm 1975, Kodak bắt đầu chuyển đổi chính sách kinh doanh theo 

hướng chỉ bán các sản phẩm phụ tùng, phụ kiện (có thể được cấp bằng 

sáng chế hoặc không được cấp bằng sáng chế theo quy định pháp luật) 

phục vụ quá trình bảo hành, bảo trì thiết bị sản phẩm của Kodak tới người 

mua trực tiếp. Ngoài ra, Kodak còn từ chối bán các thiết bị nhằm mục đích 

bảo dưỡng các máy đã qua sử dụng, trừ khi các máy đó đã được kiểm 

định và duyệt tiêu chuẩn bởi Kodak. Do vậy, những người mua sản phẩm 

Kodak đã qua sử dụng ở các nơi khác (kể cả ở các tổ chức ISO), nếu 

muốn bảo trì thì phải nộp các thiết bị cho Kodak để kiểm tra, sửa chữa, 

nâng cấp.  

Ngoài ra, Kodak đã thực hiện một số hành vi khác như:  

- Ép buộc các nhà sản xuất thiết bị gốc để ngăn cản các nhà sản 

xuất đó cung cấp các thiết bị Kodak cho các tổ chức dịch vụ ISO, 

- Ký kết các thỏa thuận với chủ sở hữu thiết bị Kodak để ngăn cản 

những người đó bán lại các thiết bị, phụ tùng đã qua sử dụng cho các tổ 

chức dịch vụ ISO, 

- Ký kết với các tổ chức tài chính hỗ trợ cho vay để mua thiết bị 

Kodak, thì điều kiện phải nộp thiết bị cho Kodak nhằm mục đích bảo hành, 

bảo trì là một trong những điều kiện bắt buộc.  
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Phán quyết của tòa án quận  

Tòa án Quận đã phán quyết vụ việc nêu trên như sau: 

- Về hành vi vi phạm Chương 1 Đạo Luật Sharmen, tòa án quận cho 

rằng Kodak có quyền lựa chọn khách hàng của mình, do vậy họ có quyền 

từ chối bán cho khách hàng mà họ không mong muốn hợp tác kinh doanh, 

bất kể hành vi đó có ảnh hưởng xấu tới hoạt động kinh doanh của khách 

hàng.  

- Về hành vi vi phạm Chương 2 Đạo Luật Sharmen, tòa án Quận bác 

bỏ “Kodak là doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh trên thị trường vì thiếu thông 

tin, chứng cứ chứng minh, trên thị trường ngoài doanh nghiệp Kodak kinh 

doanh hàng hóa, dịch vụ liên quan đến các máy thiết bị kỹ thuật photocopy, 

máy đồ họa, còn có các nhà sản xuất khách cũng có thị phần đáng kể”. 

Ngoài ra, tòa án Quận cũng cho rằng hành vi của Kodak không thể hiện 

việc “Kodak đã dùng sức mạnh thị trường đáng kể để đạt được lợi thế 

cạnh tranh”.  

Các nguyên đơn không đồng ý với phán quyết tòa án quân, sau đó, 

đã kháng cáo lên tòa án sơ thẩm.  

Phán quyết Tòa Sơ thẩm  

Về hành vi vi phạm, tòa Sơ thẩm có phán quyết hoàn toàn khác với 

tòa án Quận, cụ thể: 

- Thứ nhất, Kodak không bán thiết bị, phụ tùng, phụ kiện nhằm phục 

vụ quá trình bảo dưỡng, bảo trì cho sản phẩm của Kodak với chủ sở hữu 
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thiết bị Kodak, trừ khi họ đồng ý không sử dụng dịch vụ của ISO.  

- Thứ hai, Kodak không bán thiết bị, phụ tùng, phụ kiện phục vụ cho 

việc bảo dưỡng, bảo trì thiết bị của ISO. 

- Thứ ba, Kodak đã thừa nhận mục đích của chính sách kinh doanh 

này là nhằm ngăn chặn ISO cạnh tranh với dịch vụ bảo hành, bảo dưỡng 

của Kodak. 

Ngoài ra, tòa án sơ thẩm còn nhấn mạnh vấn đề sau: sau năm 1982, 

ISO bắt đầu cạnh tranh đáng kể với Kodak trong việc sửa chữa thiết bị 

Kodak, do ISO cung cấp dịch vụ với chi phí rẻ hơn (bằng ½ chi phí của 

Kodak) và chất lượng dịch vụ tốt hơn (phỏng vấn khách hàng). Nhận ra 

vấn đề nêu trên, Kodak đã phát triển chính sách như đã nêu trên để loại bỏ 

ISO ra khỏi thị trường liên quan.  

Vấn đề liên quan sức mạnh thị trường, Tòa sơ thẩm cho rằng chưa 

đủ thông tin, chứng cứ về việc Kodak đã có sức mạnh thị trường đáng kể, 

do vậy, chuyển hồ sơ về tòa quận xét xử lại.  

Tuy nhiên, tòa sơ thẩm cũng đưa ra những quan điểm như sau: 

- Việc kinh doanh cung cấp dịch vụ sửa chữa, bảo hành thiết bị 

Kodak có mối quan hệ mật thiết với kinh doanh cung cấp sản phẩm thiết bị 

Kodak.  

- Chủ sở hữu máy móc Kodak không thể dễ dàng chuyển đổi sang 

máy móc của hãng khác do chi phí về chuyển đổi là tương đối lớn. Khi 

người tiêu dùng đã quyết định mua sản phẩm (máy photocopy) của Kodak 
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thì họ sẽ xác định sử dụng lâu dài với sản phẩm đó. Ví dụ, trong quá trình 

sử dụng sản phẩm của Kodak, bộ phận xạc của thiết bị bị hỏng thì khách 

hàng chỉ có thể mua bộ phận xạc đó từ Kodak mà không thể chuyển đổi 

sang IBM, Xerox, 3M… do yêu cầu về kỹ thuật.  

- Giá dịch vụ sửa chữa sản phẩm đã qua sử dụng của Kodak đắt gấp 

đôi so với ISO chứng tỏ Kodak có sức mạnh thị trường đáng kể trong 

trường hợp này.  

Do đó, tòa sơ thẩm đã trả hồ sơ về tòa quận để xem xét lại vụ việc.  

Phán quyết của Tòa  

Sau khi xem xét lại vụ việc, Tòa án đã rà soát và nhận thấy một vấn 

đề mấu chốt của sự việc như sau: 

- Thông tin của người tiêu dùng: Khi người tiêu dùng mua sản phẩm 

thiết bị máy photocopy, thông thường, họ không nắm bắt đầy đủ thông tin 

để tính toán được tổng chi phí mà họ sẽ chi trả cho sản phẩm. Chi phí này 

không chỉ là giá bán hàng hóa mà còn bao gồm cả các thiết bị thay thế và 

giá dịch vụ khi thực hiện bảo hành, bảo dưỡng, bảo trì thiết bị. Để tính toán 

đầy đủ chi phí này, thì người tiêu dùng phải có một lượng thông tin lớn 

(thông tin chi phí tất cả các phụ kiện, phụ tùng, tuổi đời của thiết bị, giá 

dịch vụ, ước tính tần suất sử dụng sản phẩm…). Như vậy, người tiêu dùng 

không thể nắm bắt được rõ ràng phần lớn thông tin này khi mới mua thiết 

bị. Do vậy, họ không thể tính toán được tổng chi phí thực tế mà họ sẽ bỏ ra 

khi mua sản phẩm.  

- Khả năng chuyển đổi của nguồn cung: Trong trường hợp người tiêu 
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dùng đã mua thiết bị Kodak, tòa án cho rằng chính họ “bị khóa” trong quyết 

định tiêu dùng của mình. Điều này có nghĩa rằng khả năng chuyển sang 

hàng hóa khác là rất thấp. Như vậy, khi thiết bị bị hỏng, cần bảo trì, bảo 

dưỡng, khách hàng vẫn phải trung thành với các phụ tùng, phụ kiện, dịch 

vụ bảo hành của Kodak, kể cả giá cả dịch vụ bảo hành gia tăng.   

- Thị trường sản phẩm, dịch vụ liên quan: Tòa án cho rằng trong vụ 

việc này thị trường sản phẩm liên quan là thị trường sản phẩm phụ tùng, 

phụ kiện của Kodak, thị trường dịch vụ bảo hành của Kodak, vì vậy, Kodak 

là doanh nghiệp có vị trí độc quyền đối với thị trường sản phẩm phụ tùng, 

phụ kiện (100% thị phần), vị trí thống lĩnh đối với thị trường dịch vụ (80-

95% thị phần). Việc xác định thị trường sản phẩm gắn với 1 thương hiệu 

như trên là không phù hợp với pháp luật cạnh tranh của Hoa Kỳ. Tuy 

nhiên, Tòa án cho rằng, vụ việc này là trường hợp đặc biệt, dịch vụ và phụ 

tùng cho thiết bị Kodak không thể thay thế được với các bộ phận và dịch 

vụ của các nhà sản xuất khác, thị trường liên quan từ quan điểm của chủ 

sở hữu thiết bị Kodak chỉ bao gồm những công ty cung cấp sản phẩm phụ 

tùng, phụ kiện Kodak và dịch vụ sửa chữa sản phẩm Kodak. 

8.3. Đánh giá 

Dựa trên những phân tích đánh giá nêu trên, Hướng dẫnchỉ ra một 

số vấn đề cần thiết khi cơ quan cạnh tranh đánh giá sức mạnh thị trường 

đáng kể của doanh nghiệp dựa trên yếu tố “khả năng chuyển sang nguồn 

cung hoặc cầu đối với các hàng hóa, dịch vụ liên quan khác” như sau: 

Thứ nhất: đối với khả năng chuyển đổi nguồn cung, cần xem xét các 

yếu tố như: hàng hóa, dịch vụ có thể thay thế cho hàng hóa đó, xác định 
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hàng hóa, dịch vụ bổ trợ cho hàng hóa, dịch vụ liên quan đến hành vi hạn 

chế cạnh tranh, xác định việc chuyển đổi hàng hóa, dịch vụ liên quan có 

bao gồm việc chuyển đổi hàng hóa, dịch vụ bổ trợ hay không và xác định 

chi phí và thời gian chuyển đổi của khách hàng. Ngoài ra, yếu tố chuyển 

đổi nguồn cung trong các trường hợp doanh nghiệp đạt được vị trí thống 

lĩnh, vị trí độc quyền do kết quả đấu thầu hoặc do hợp đồng ký kết dài hạn, 

thường không có ý nghĩa.  

Thứ hai: đối với khả năng chuyển đổi nguồn cung là khả năng người 

bán có quyền thay đổi khách hàng của mình. Thông thường, tại mọi thị 

trường, tất cả doanh nghiệp đều theo đuổi hướng tới lợi nhuận, do vậy, 

doanh nghiệp chỉ định vị sản phẩm, định vị khách hàng thông qua chiến 

lược marketing, còn trên thực tế, dù khách hàng nào mua sản phẩm thì 

doanh nghiệp vẫn sẵn lòng cung cấp. Như vậy, đánh giá khả năng chuyển 

đổi nguồn cung thông thường được sử dụng trong trường hợp người mua 

có sức mạnh lớn, có khả năng đối kháng cao.  Do vậy, các vụ việc trong 

trường hợp này, cơ quan cạnh tranh cần chú ý rằng thị trường sản phẩm 

liên quan không chỉ giới hạn tại sản phẩm, dịch vụ chịu tác động ảnh 

hưởng trực tiếp của hành vi hạn chế cạnh tranh, hoặc các hàng hóa, dịch 

vụ được quy định cụ thể trong hợp đồng chuyển nhượng.   

9. CÁC YếU Tố ĐặC THÙ TRONG NGÀNH, LĨNH VựC MÀ 
DOANH NGHIệP ĐANG HOạT ĐộNG KINH DOANH. 

9.1. Giới thiệu 

Các yếu tố môi trường ngành tác động trực tiếp đến hoạt động sản 

xuất và hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. Phân tích các yếu tố môi 

trường này giúp cơ quan cạnh tranh xác định được vị thế cạnh tranh trong 
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ngành mà doanh nghiệp đang hoạt động. Từ đó, đưa ra những phân tích 

đánh giá về sức mạnh thị trường đáng kể của doanh nghiệp. 

Tình hình cạnh tranh ở một ngành nghề tuỳ thuộc vào năm lực lượng 

cạnh tranh cơ bản (theo hình). Sức mạnh của năm lực lượng này có thể 

thay đổi theo thời gian khi các điều kiện ngành thay đổi, mỗi tác động của 

chúng đến doanh nghiệp sẽ khác nhau và quyết định mức độ gay gắt trong 

cạnh tranh.  

Do vậy, phân tích sự tác động của những yếu tố này, sẽ có thể xác 

định vị thế cạnh tranh của doanh nghiệp trong bức tranh toàn ngành mà 

doanh nghiệp tham gia hoạt động. 

Mô hình 5 tác lực cạnh tranh của Michael Porter 

 

9.2. Kinh nghiệm quốc tế 
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Đặc thù của ngành, lĩnh vực quyết định cấu trúc thị trường, thông lệ 

thị trường. Do vậy, theo kinh nghiệm quốc tế, về góc độ cạnh tranh, yếu tố 

đặc thù trong ngành, lĩnh vực mà doanh nghiệp đang hoạt động kinh 

doanh sẽ ảnh hưởng trực tiếp tới (1) sức mạnh thị trường và (2) hành vi 

kinh doanh của doanh nghiệp trên chính thị trường đó.  

- Đối với sức mạnh thị trường 

Trong một số ngành, lĩnh vực cụ thể, doanh nghiệp chỉ cần nắm giữ 

một số yếu tố nhất định thì có thể có lợi thế hơn so với doanh nghiệp khác 

trên thị trường. Ví dụ, trong ngành, lĩnh vực phim, doanh nghiệp nào nếu 

có bản quyền phân phối phim thì sẽ nắm giữ được lợi thế trong việc điều 

chỉnh các doanh nghiệp phát hành phim khác. Trong ngành mía đường, 

doanh nghiệp nào ký được hợp đồng thu mua dài hạn, phát triển được khu 

vực thu mua mía tốt, doanh nghiệp đó sẽ có lợi thế hơn so với doanh 

nghiệp khác.  

- Đối với hành vi 

Theo kinh nghiệp quốc tế, yếu tố ngành, lĩnh vực có thể tạo nên 

thông lệ kinh doanh của chính thị trường đó. Theo thông lệ của lĩnh vực 

bảo hiểm, khi hàng hóa, sản phẩm có giá trị lớn (ví dụ tàu thủy, máy bay), 

một doanh nghiệp bảo hiểm không đủ khả năng tài chính để có thể bảo 

hiểm toàn bộ rủi ro liên quan đến sản phẩm nhất định, thì mời gọi các 

doanh nghiệp khác cùng nhau bảo hiểm cho sản phẩm đó (được gọi là 

đồng bảo hiểm). Khi các doanh nghiệp đồng bảo hiểm, thì cần thỏa thuận 

về giá bảo hiểm, mức độ rủi ro bảo hiểm, số lượng giá trị hàng hóa cho 

mỗi doanh nghiệp thực hiện bảo hiểm. Như vậy, nếu theo luật cạnh tranh, 
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việc đồng bảo hiểm như thế này có thể có dấu hiệu vi phạm pháp luật cạnh 

tranh. Tuy nhiên, xét về các góc độ kinh tế, thì hoạt động này cần miễn trừ 

trong pháp luật cạnh tranh.  

9.3. Đánh giá 

Dựa trên những phân tích đánh giá nêu trên, Hướng dẫn chỉ ra một 

số vấn đề cần thiết khi cơ quan cạnh tranh đánh giá sức mạnh thị trường 

đáng kể của doanh nghiệp dựa trên yếu tố “các yếu tố đặc thù trong 

ngành, lĩnh vực mà doanh nghiệp đang hoạt động kinh” như sau: 

Thứ nhất, xác định yếu tố đặc thù của ngành, lĩnh vực mà doanh 

nghiệp đang hoạt động, xác định yếu tố đặc thù đó tới việc kinh doanh của 

doanh nghiệp.  

Thứ hai, yếu tố đặc thù trong ngành, lĩnh vực không chỉ ảnh hưởng 

tới sức mạnh thị trường của doanh nghiệp mà còn tác động tới hành vi của 

doanh nghiệp trên thị trường. Do vậy, doanh nghiệp có sức mạnh thị 

trường đáng kể, thực hiện hành vi có khả năng gây hạn chế cạnh tranh, 

không có nghĩa rằng doanh nghiệp đó vi phạm pháp luật cạnh tranh. Cơ 

quan cạnh tranh cần xem xét hành vi đó có phải là thông lệ trong ngành 

lĩnh vực hay không. 

 

  



 

 

 

 

 84 

84 HƯỚNG DẪN XÁC ĐỊNH SỨC MẠNH THỊ TRƯỜNG ĐÁNG KỂ 

III. KẾT LUẬN 

Ngoài yếu tố về thị phần, có rất nhiều yếu tố khác cho biết sức mạnh 

thị trường đáng kể của một doanh nghiệp bao gồm: tương quan thị phần 

giữa các doanh nghiệp trên thị trường, sức mạnh tài chính, quy mô doanh 

nghiệp, các rào cản gia nhập và mở rộng sản xuất, rào cản rút lui khỏi thị 

trường, Khả năng nắm giữ, tiếp cận, kiểm soát thị trường phân phối, tiêu 

thụ hàng hóa, dịch vụ hoặc nguồn cung hàng hóa, dịch vụ, lợi thế về công 

nghệ, hạ tầng kỹ thuật, quyền sở hữu, nắm giữ, tiếp cận cơ sở hạ tầng, 

quyền sở hữu, quyền sử dụng đối tượng quyền sở hữu trí tuệ, khả năng 

chuyển sang nguồn cung hoặc cầu đối với các hàng hóa, dịch vụ liên quan 

khác (sức mạnh của người mua, độ co giãn về cầu) và các yếu tố đặc thù 

trong ngành, lĩnh vực mà doanh nghiệp đang hoạt động kinh doanh v.v…  

Việc xác định sức mạnh thị trường đáng kể là công việc không dễ 

dàng của cơ quan thực thi cạnh tranh. Việc xem xét và kết hợp càng nhiều 

các yếu tố trên sẽ càng cho kết quả đánh giá tốt nhất. 
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