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  MỞ ĐẦU 

1. Tính cấp thiết của đề tài 

Doanh nghiệp bán lẻ là chủ thể trung gian trong chuỗi sản xuất và cung 

ứng, vì vậy nó có mối quan hệ mật thiết với các doanh nghiệp sản xuất (doanh 

nghiệp bán lẻ là người mua hàng) và doanh nghiệp bán lẻ với người tiêu dùng 

(doanh nghiệp bán lẻ là người bán), mặc dù thị phần của các doanh nghiệp 

bán lẻ theo mô hình hiện đại (siêu thị, trung tâm thương mại) so với các hình 

thức bán lẻ truyền thống (hộ kinh doanh) còn ít, tuy nhiên do nhiều nguyên 

nhân (vấn đề an toàn thực phẩm, nhịp độ cuộc sống, v.v) thói quen của người 

tiêu dùng đang dần thay đổi theo hướng lựa chọn các siêu thị, trung tâm 

thương mại để mua hàng hóa. Từ ngày 1/1/2015, theo cam kết khi gia nhập 

WTO, Việt Nam cho phép các công ty bán lẻ có 100% vốn nước ngoài hoạt 

động kinh doanh tại Việt Nam. Vì vậy có thể thấy, thị trường bán lẻ Việt Nam 

nói chung, Bình Dương nói riêng có sự xuất hiện của nhiều doanh nghiệp bán 

lẻ nước ngoài với sức mạnh tài chính và kinh nghiệm trong lĩnh vực bán lẻ có 

thể làm thay đổi thói quen của người tiêu dùng một cách nhanh chóng. Thời 

gian qua, việc cho thuê bất động sản để kinh doanh bán lẻ diễn ra sôi động. 

Các loại hình kinh doanh như siêu thị, trung tâm thương mại, cửa hàng tiện 

lợi... được đầu tư từ nhiều nguồn vốn khác nhau không ngừng được khai 

trương để đón đầu cơ hội. Trên thực tế, việc chạy đua mở siêu thị, trung tâm 

thương mại tại thời điểm này chỉ là bề nổi, việc cạnh tranh khốc liệt để giành 

thị phần, khách hàng trong lĩnh vực bán lẻ mới là điều đáng lưu ý. Có thể dễ 

dàng nhận thấy, cứ siêu thị này tung ra một chương trình khuyến mãi, ngay 

lập tức siêu thị khác cũng phải chạy theo. Ngoài việc khuyến mãi, các nhà 

phân phối cũng không ngừng làm mới mình, bằng cách thay đổi bộ nhận diện 

thương hiệu, nâng cấp các siêu thị theo hướng ngày càng đẹp về hình thức, 

hàng hóa đa dạng và phong phú, đầu tư nhiều hơn cho các chương trình chăm 
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sóc khách hàng. Hệ lụy từ “cuộc chạy đua” mở rộng thị phần của các doanh 

nghiệp bán lẻ không chỉ làm cho các nhà kinh doanh bán lẻ bớt giàu mà còn 

góp phần đẩy các doanh nghiệp sản xuất ngày càng khó khăn do phải phụ 

thuộc vào các doanh nghiệp bán lẻ trong việc tiếp cân khách hàng, bên cạnh 

đó người tiêu dùng cũng có nguy cơ bị thiệt hại khi phải sử dụng những sản 

phẩm có giá trị cao hơn khi các doanh nghiệp sản xuất phải tốn thêm rất nhiều 

chi phí để được các doanh nghiệp bán lẻ đưa sản phẩm của mình đến người 

tiêu dùng.  

Đây là thực trạng rất đáng lo ngại đang diễn ra trong thị trường bán lẻ, 

tuy nhiên việc xử lý các doanh nghiệp này rất khó khăn do pháp luật về cạnh 

tranh hiện hành chưa đầy đủ các cơ sở xác định vị trí thống lĩnh của các 

doanh nghiệp này. Đây là lí do tác giả chọn đề tài “Lạm dụng vị trí thống 

lĩnh thị trường bán lẻ của các doanh nghiệp từ thực tiễn tỉnh Bình Dương” 

với mong muốn góp phần hoàn thiện pháp luật về cạnh tranh Việt Nam.   

 2. Tình hình nghiên cứu đề tài 

Trong bối cảnh hiện tại của nền kinh tế Việt Nam, cạnh tranh lành mạnh 

và bình đẳng đóng vai trò trụ cột, đảm bảo sự vận hành hiệu quả của cơ chế 

thị trường. Trong nỗ lực tạo lập môi trường thuận lợi cho phát triển kinh tế, 

ngày 03/12/2004, Quốc hội khóa XI, kỳ họp thứ 6 đã thông qua Luật Cạnh 

tranh số 27/2004/QH11 có hiệu lực thi hành kể từ ngày 1/7/2005 (LCT). Luật 

cạnh tranh đã qua hơn 10 năm triển khai vào thực tiễn do đó có thể thấy đề tài 

về LDVTTL thị trường không quá mới mẻ, vì thế, trong thời gian qua, đã có 

rất nhiều công trình, bài viết nghiên cứu về chống LDVTTL trên thị trường. 

Tiêu biểu như về sách có cuốn “Pháp luật Cạnh tranh tại Việt Nam” của Lê 

Danh Vĩnh, Hoàng Xuân Bắc, Nguyễn Ngọc Sơn (2006); “Phân tích và luận 

giải các quy định của LCT tranh về hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị 
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trường, vị trí độc quyền để hạn chế cạnh tranh” của Nguyễn Như Phát, 

Nguyễn Ngọc Sơn (2006); “Pháp luật chống lạm dụng vị trí thống lĩnh, vị trí 

độc quyền để hạn chế cạnh tranh về giá” của Phạm Hoài Huấn và Nhữ Ngọc 

Tiến (2013). Luận văn Thạc sĩ Luật học: “Pháp luật về chống lạm dụng vị trí 

thống lĩnh và vị trí độc quyền ở Việt Nam – Thực trạng và so sánh với một số 

nước” của tác giả Trần Hoàng Nga (2004). Đề tài nghiên cứu khoa học “Pháp 

luật Việt Nam về lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường và vị trí độc quyền 

nhằm hạn chế cạnh tranh” của Lê Trọng Tấn, Nguyễn Hoàng Yến, Tô Thị 

Thanh Thủy (2005). Đây là những những công trình nghiên cứu hành vi 

LDVTTL trên thị trường nói chung ở phạm vi rất rộng, có cái nhìn bao quát, 

luận giải những vấn đề lý luận cơ bản nhất về LDVTTL. Tuy nhiên chưa có 

công trình nào nghiên cứu hành vi LDVTTL thị trường từ góc độ một thị 

trường cụ thể. Hơn nữa, mỗi loại thị trường có những đặc diểm riêng do đó 

khi áp dụng các quy định của pháp luật cạnh tranh để xử lý những vấn đề 

LDVTTL thị trường phát sinh từ loại thị trường cụ thể chúng ta thấy có nhiều 

thiếu sót. Với lợi thế là người đi sau, tác giả kết hợp kết quả từ việc phân tích 

hiện tượng LDVTTL thị trường bán lẻ của mình và sử dụng những kết quả 

của các tác giả trước đó để rút ra những kết luận và kiến nghị của mình nhằm 

góp phần hoàn thiện pháp luật về cạn tranh. 

3. Mục đích và nhiệm vụ nghiên cứu 

Hành vi LDVTTL là một trong ba nhóm đối tượng của hành vi hạn chế 

cạnh tranh trong pháp luật cạnh tranh. Chính vì thế, việc xây dựng cũng như 

thực thi pháp luật chống LDVTTL cũng là một vấn đề hết sức quan trọng 

trong pháp luật cạnh tranh. Do đó, thông qua việc phân tích các quy định về 

LDVTTL thị trường được quy định trong văn bản pháp luật của Việt Nam và 

pháp luật của các nước trên thế giới kết hợp với kết quả phân tích thị trường 

bán lẻ Bình Dương, luận văn kiến nghị hoàn thiện pháp luật về cạnh tranh 
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nhằm tăng cường hiệu quả quản lý của nhà nước đối với các doanh nghiệp 

bán lẻ hiện đại nói riêng và thị trường bán lẻ nói chung.  

Nghiên cứu các tài liệu, văn bản pháp luật có quy định về VTTL thị 

trường và phân tích đánh giá thực tiễn các hành vi LDVTTL của các doanh 

nghiệp bán lẻ tại Bình Dương. Đề xuất hướng hoàn thiện các quy định của 

pháp luật về cạnh tranh và việc quản lý thị trường bán lẻ. 

4. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu 

4.1. Đối tượng nghiên cứu: 

Nghiên cứu quy định về VTTL thị trường quy định trong Điều 11 Luật 

Cạnh tranh năm 2004, có sự so sánh với các quy định về VTTL thị trường 

trong văn bản luật của các nước khác, gắn với thực tiễn hoạt động của thị 

trường bán lẻ tại tỉnh Bình Dương.  

Nghiên cứu hiện tượng LDVTTL của các doanh nghiệp bán lẻ trong thực 

tiễn đối chiếu với quy định trong trong Điều 13 LCT 2004. Từ đó, tác giả đưa 

ra những nhận xét đánh giá và đề xuất các kiến nghị hoàn thiện pháp luật 

chống LDVTTL trên thị trường tại Việt Nam. 

4.2. Phạm vi nghiên cứu  

Chỉ tập trung nghiên cứu quy định về “Vị trí thống lĩnh thị trường” và 

các hành vi “lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường” của của các doanh nghiệp 

bán lẻ hiện đại trên địa bàn tỉnh Bình Dương. 

 5. Phương pháp luận và phương pháp nghiên cứu 

Luận văn được nghiên cứu dựa trên cơ sở phương pháp luận của Chủ 

nghĩa Mác – Lê nin và tư tưởng Hồ Chí Minh về vấn đề về VTTL thị trường 

và hành vi LDVTTL thị trường của các doanh nghiệp bán lẻ, quan điểm, chủ 

trương của Đảng và pháp luật của Nhà nước về việc vận hành và quản lý thị 
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trường. Kết hợp giữa lý luận và thực tiễn; sử dụng lý luận để phân tích những 

quy định của Luật cạnh tranh về VTTL thị trường và hành vi LDVTTL thị 

trường của các doanh nghiệp bán lẻ, sử dụng những ví dụ chứng minh cho 

những vấn đề lý luận. Các phương pháp sử dụng; phân tích, chứng minh, kết 

hợp với phương pháp so sánh, tổng hợp. 

6. Ý nghĩa lý luận và thực tiễn của luận văn 

 Kết quả nghiên cứu của đề tài có thể sử dụng làm tài liệu tham khảo 

trong công tác nghiên cứu khoa học luật kinh tế và phục vụ cho công quản lý 

của nhà nước trong lĩnh vực kinh tế nói chung, lĩnh vực về pháp luật cạnh 

tranh nói riêng 

7. Cơ cấu của luận văn 

Ngoài phần mở đầu, kết luận, mục lục, danh mục tài liệu tham khảo, 

phần nội dung của luận văn được cấu thành 03 chương, cụ thể như sau: 

Chương 1: Những vấn đề lý luận về lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường 

Chương 2: Hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường phân tích dưới 

góc độ thị trường bán lẻ tại Bình Dương. 

Chương 3: Hoàn thiện các quy định của pháp luật cạnh tranh về kiểm 

soát lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường từ thực tiễn Bình Dương.  
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Chương 1 

NHỮNG VẤN ĐỀ LÝ LUẬN VỀ LẠM DỤNG VỊ TRÍ  

THỐNG LĨNH THỊ TRƯỜNG 

1.1. Khái niệm vị trí thống lĩnh thị trường và tiêu chí xác định thị 

trường liên quan 

1.1.1. Khái niệm vị trí thống lĩnh thị trường  

Trong nền kinh tế thị trường theo định hướng xã hội chủ nghĩa của nước 

ta hiện nay, với sự tham gia của nhiều thành phần kinh tế, vì lợi ích trong kinh 

doanh, vì ý muốn tồn tại bằng việc tạo ra lợi nhuận, buộc các chủ thể kinh tế 

phải cạnh tranh với nhau. Chính vì thế, cạnh tranh là một đặc trưng cơ bản 

của nền kinh tế thị trường. Cạnh tranh chính là động lực, là một trong những 

nguyên tắc cơ bản và yếu tố khách quan không thể thiếu của nền sản xuất 

hàng hóa. Nó được thừa nhận là yếu tố đảm bảo duy trì tính năng động và 

hiệu quả của nền kinh tế. Với sự ganh đua trong môi trường cạnh tranh, 

những doanh nghiệp giỏi, có khả năng và bản lĩnh sẽ chiến thắng, nắm trong 

tay các nguồn lực kinh tế, còn những doanh nghiệp thất bại sẽ chịu những tổn 

thất, thậm chí là phải rời bỏ khỏi thị trường. Từ đó sẽ xuất hiện các doanh 

nghiệp có VTTL trên thị trường.  

Hội nghị Liên hợp quốc về thương mại và phát triển (United Nations 

Conference on Trade and Development – UNCTAD) định nghĩa VTTL thị 

trường là “vị trí mà tại đó doanh nghiệp, tự thân hoặc thông qua việc phối 

hợp hành động với doanh nghiệp khác, có thể kiểm soát được một loại hàng 

hóa hoặc dịch vụ hoặc nhóm hàng hóa, dịch vụ trên thị trường liên quan[34] 

Như vậy, vị trí thống lĩnh thị trường được nhìn nhận từ khả năng khống chế 

thị trường của doanh nghiệp đó [11, tr.3]. 

Định nghĩa về VTTL được đưa ra bởi Toà án Công lý của Cộng đồng 
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Châu Âu (ECJ): Sự sở hữu quyền lực của thị trường mà một công ty có thể 

hoạt động độc lập với nhà cung cấp, đối thủ cạnh tranh, và khách hàng của 

công ty đó [9, tr.52]. Như vậy, VTTL của doanh nghiệp trên thị trường liên 

quan đến quyền lực thị trường [23, tr. 682] của doanh nghiệp, có khả năng 

ngăn chặn một cách hiệu quả cạnh tranh hiện có trên thị trường thông qua 

việc doanh nghiệp này có khả năng hành xử trong phạm vị độc lập với đối thủ 

cạnh tranh, khách hàng và nhà cung cấp của doanh nghiệp. 

Pháp luật Việt Nam không quy định rõ khái niệm như thế nào là doanh 

nghiệp có VTTL thị trường. Nhưng tại Điều 11 LCT thì VTTL của doanh 

nghiệp được xác định dựa trên thị phần hoặc khả năng gây hạn chế cạnh tranh 

một cách đáng kể, theo đó, doanh nghiệp được coi là có vị trí thống lĩnh thị 

trường nếu có thị phần từ 30% trở lên trên thị trường liên quan hoặc có khả 

năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể. Và nhóm doanh nghiệp được 

coi là có VTTL thị trường nếu cùng hành động nhằm gây hạn chế cạnh tranh 

và thuộc một trong các trường hợp hai doanh nghiệp có tổng thị phần từ 50% 

trở lên trên thị trường liên quan; ba doanh nghiệp có tổng thị phần từ 65% 

trở lên trên thị trường liên quan; bốn doanh nghiệp có tổng thị phần từ 75% 

trở lên trên thị trường liên quan [25]. 

Như vậy, LCT Việt Nam cũng hiểu VTTL tương đồng với cách hiểu các 

nước, nghĩa là xác định VTTL thông qua mức thị phần của doanh nghiệp hoặc 

tổng mức thị phần của nhóm doanh nghiệp trên thị trường liên quan. Ngoài ra, 

với doanh nghiệp, LCT Việt Nam cũng quy định nếu mức thị phần chưa đáp 

ứng mức tối thiểu thì xem xét đến khả năng hạn chế cạnh tranh một cách đáng 

kể để đánh giá sức mạnh thị trường đáng kể hay không. Qua đó xác định 

doanh nghiệp đó có VTTL hay không. Và hiện nay, trên thế giới đã thống 

nhất xác định VTTL là khả năng của các doanh nghiệp có thể thu lợi nhuận từ 

việc tăng và duy trì giá cao hơn giá được xác định trong điều kiện thị trường 
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cạnh tranh thông thường hoặc từ việc kiểm soát sản lượng hay loại trừ cạnh 

tranh để tăng giá. 

1.1.2. Tiêu chí xác định thị trường liên quan 

Để xem xét một doanh nghiệp có giữ vị trí thống lĩnh thị trường hay 

không điều đầu tiên chúng ta phải xem xét doanh nghiệp đó giữ bao nhiêu 

phần trăm thị thị phần trong thị trường liên quan, như vậy, trước hết cần phải 

xác định thị trường liên quan. Để đánh giá được tầm quan trọng của thị trường 

liên quan, Cục thương mại công bằng của Anh đã nhận định “định nghĩa thị 

trường là một giai đoạn rất quan trọng trong bất cứ cuộc điều tra nào về hành 

vi lạm dụng. Bởi lẽ, thị phần chỉ được tính toán sau khi những ranh giới của 

thị trường đã được xác định. Do đó, nếu thị trường xác định sai, thì tất cả 

những phân tích tiếp theo dựa trên thị phần hoặc cấu trúc thị trường đều 

không hoàn thiện” [13, tr. 239]. Tại Khoản 1 Điều 3 LCT Việt Nam quy định 

thị trường liên quan bao gồm thị trường sản phẩm liên quan và thị trường địa 

lý liên quan.  

+ Thị trường sản phẩm liên quan: Theo quan điểm kinh tế học, thị trường 

là tập hợp các điều kiện và thỏa thuận mà thông qua đó người mua và người 

bán tiến hành sự trao đổi hàng hóa với nhau [10, tr. 48]. Nếu như trên thị 

trường mà các loại hàng hóa giống y như nhau, thì người tiêu dùng sẽ không 

phải phân vân hay đắn đo việc chọn lựa sản phẩm của ai. Họ hoàn toàn có thể 

lựa chọn sản phẩm hay dịch vụ của bất kỳ doanh nghiệp nào đang kinh doanh 

trên thị trường, lúc này, “mỗi nhà cung cấp đều phải chịu sức ép cạnh tranh từ 

các doanh nghiệp khác” [22, tr. 20]. Tuy nhiên, trên thực tế, các doanh nghiệp 

luôn muốn tìm kiếm cho mình những hướng đi riêng, những sản phẩm mang 

dấu ấn riêng của họ. Theo quan điểm của Nguyễn Như Phát và Nguyễn Ngọc 

Sơn như tài liệu đã dẫn thì “các doanh nghiệp luôn tìm cách dị biệt hóa sản 



 

9 

phẩm của mình trước thói quen của người tiêu dùng”, những nhà kinh doanh 

tài ba luôn không ngừng làm cho các sản phẩm của họ mang tính độc đáo rất 

riêng, cho dù chúng đáp ứng cho cùng một nhu cầu trong xã hội, điều này thể 

hiện qua sự khác biệt về cách thức phục vụ, bao bì sản phẩm, chất lượng hàng 

hóa. Khi đã dị biệt hóa, thì các sản phẩm chỉ có thể liên quan đến nhau khi có 

khả năng thay thế cho nhau theo sự lựa chọn từ người tiêu dùng, khách hàng. 

Khoản 1 Điều 3 LCT Việt Nam, quy định: “thị trường sản phẩm liên quan là 

thị trường của những hàng hoá, dịch vụ có thể thay thế cho nhau về đặc tính, 

mục đích sử dụng và giá cả”. Ở đây, xác định khả năng thay thế cho nhau của 

sản phẩm phản ánh được mức độ cạnh tranh của các doanh nghiệp là đối thủ 

cạnh tranh của nhau, bởi lẽ, khi đã có thể thay thế cho nhau thì lúc đó các sản 

phẩm đó đã có chung mục đích là đáp ứng cho một nhu cầu của thị trường. 

Pháp luật Việt Nam khi chi tiết hóa LCT bằng Nghị định 116/2005/NĐ-CP 

ngày 15/09/2005 của Chính phủ qui định chi tiết thi hành một số Điều của 

LCT 2004 (sau đây gọi tắt là Nghị định 116/2005/NĐ-CP) đã đưa ra ba căn 

cứ để xác định khả năng thay thế của sản phẩm, đó là đặc tính, mục đích sử 

dụng và phản ứng của người tiêu dùng khi có sự thay đổi giá cả của các sản 

phẩm có liên quan [3].  

Thứ nhất, về đặc tính, theo Khoản 2 Điều 4 Nghị định 116/2005/NĐ-CP 

thì “đặc tính của hàng hóa, dịch vụ được xác định theo một hoặc một số căn 

cứ, đó là tính chất vật lý; tính chất hóa học; tính năng kỹ thuật; tác dụng phụ 

đối với người sử dụng; khả năng hấp thụ”. Và hàng hóa, dịch vụ được coi là 

có thể thay thế cho nhau về đặc tính nếu “hàng hóa, dịch vụ đó có nhiều tính 

chất về vật lý, hóa học, tính năng kỹ thuật, tác dụng phụ đối với người sử 

dụng và khả năng hấp thụ giống nhau”[3]. Như vậy, việc xác định được khả 

năng thay thế về đặc tính của sản phẩm là khâu đầu tiên quan trọng trong việc 

xác định thị trường liên quan. Bởi lẽ, các sản phẩm mà không có sự tương 



 

10 

đồng về đặc tính thì không thể thay thế cho nhau được. 

Thứ hai, về mục đích sử dụng, các sản phẩm khác nhau nhưng có cùng 

mục đích sử dụng thì có thể thay thế được cho nhau. Vấn đề cơ bản là mục 

đích sử dụng của sản phẩm lại được nhìn nhận qua lăng kính của người sử 

dụng, của khách hàng. Tuy nhiên, việc xác định được sự giống nhau về mục 

đích sử dụng trong thực tế lại không mấy dễ dàng gì. Bởi lẽ, các sản phẩm 

không phải lúc nào cũng chỉ có một mục đích sử dụng duy nhất, có rất nhiều 

sản phẩm với nhiều mục đích sử dụng khác nhau tùy thuộc vào đặc tính, giá 

cả cũng như nhu cầu của người tiêu dùng. Chính vì thế, tại Khoản 3 Điều 4 

Nghị định 116/2005/NĐ-CP đã qui định: “Mục đích sử dụng của hàng hóa, 

dịch vụ được xác định căn cứ vào mục đích sử dụng chủ yếu nhất của hàng 

hóa, dịch vụ đó”.  

Thứ ba, về giá cả. Thực chất, khi cơ quan có thẩm quyền phân tích yếu 

tố này thì chính là tiến hành xác định phản ứng của người tiêu dùng khi có sự 

thay đổi về giá cả của sản phẩm. Việc xác định đặc tính cũng như mục đích sử 

dụng có thể thay thế cho nhau để xác định việc các sản phẩm đó đáp ứng cho 

cùng một nhu cầu trên thị trường. Tuy nhiên, việc xác định nhu cầu trên thị 

trường lại phụ thuộc vào thái độ của khách hàng. Do vậy, việc điều tra để 

chứng minh về khả năng thay thế của các sản phẩm cần phải được“kiểm 

chứng thông qua phản ứng từ thị trường, thông qua thái độ của khách hàng 

đối với các sản phẩm khi có sự thay đổi về giá giữa chúng trên thị trường” 

[22, tr. 25]. Chỉ khi nào khách hàng sẵn sàng thay đổi thói quen sử dụng một 

sản phẩm nào đó sang sử dụng một sản phẩm khác thì khi đó mới có căn cứ 

xác định rằng hai sản phẩm đó có khả năng thay thế cho nhau trên thị trường.  

Ví dụ trên thị trường sữa bột: Sữa bột dành cho người già, người có bệnh 

lý có mục đích sử dụng chính là cung cấp chất dinh dưỡng cho người cao tuổi, 
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đặc biệt là người cao tuổi có bệnh lý; với đặc tính giàu dinh dưỡng, dễ tiêu 

hóa, dễ hấp thụ. Còn sữa bột dành cho phụ nữ có thai với mục đích chính là 

tăng cường sức khỏe, sức đề kháng cho cả bà bầu và thai nhi, đồng thời cung 

cấp các chất dinh dưỡng cần thiết cho sự phát triển của thai nhi; đặc tính chứa 

nhiều chất khoáng, sắt, can xi, cần thiết cho thời kỳ mang thai, không phù hợp 

với trẻ em và người già [1, tr. 58]. Như vậy, khi xét đến thị trường sản phẩm 

liên quan ở đây, sữa bột dành cho người già, người có bệnh lý không thể thay 

thế cho sữa bột dành cho phụ nữ có thai, vì mục đích sử dụng chính cũng như 

những đặc tính khác biệt chính không tương đồng nhau, không thể thay thế 

cho nhau. 

Thông thường, người ta sẽ giả định rằng sản phẩm bị điều tra tăng giá, 

và nếu như khách hàng thường xuyên có thái độ chuyển sang sử dụng một sản 

phẩm khác trên thị trường mà sản phẩm đó tương tự về đặc tính, mục đích sử 

dụng với sản phẩm đang bị điều tra thì mới xác định hai sản phẩm đó có thể 

thay thế cho nhau và ngược lại. Vấn đề đặt ra là xác định được tỷ lệ khách 

hàng thích hợp trong cuộc điều tra này. Tuy nhiên, đây cũng không phải là 

vấn đề giải quyết dễ dàng, bởi lẽ:  

Một là, không phải lúc nào khách hàng cũng có thái độ sẵn sàng chuyển 

từ sản phẩm bị điều tra sang sản phẩm khác tương tự về đặc tính và mục đích 

sử dụng khi có sự thay đổi về giá của sản phẩm bị điều tra. Điều đó có thể 

xuất phát từ tâm lý trung thành với sản phẩm cũ, tức là thói quen tiêu dùng 

của khách hàng. Và phải xem xét được tỷ lệ khách hàng chuyển sang sử dụng 

sản phẩm khác nói trên có đáng kể hay không.  

Hai là, việc thay đổi về giá chỉ là giả định, do vậy việc xác định mức giá 

tăng lên của sản phẩm bị điều tra càng chính xác bao nhiêu thì cuộc điều tra 

sẽ có hiệu quả bấy nhiêu. Tuy nhiên, việc xác định mức giá tăng lên luôn là 
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bài toán khó cho việc điều tra, “nếu như mức tăng không đáng kể thì phản 

ứng nhẹ nhàng của khách hàng sẽ thu hẹp phạm vi của thị trường liên quan và 

ngược lại”.[22, tr. 25] 

Để giải quyết hai vấn đề này, các nhà làm luật Việt Nam đã quy định tại 

Điểm c Khoản 5 Điều 4 Nghị định số 116/2005/NĐ-CP: “Hàng hóa, dịch vụ 

được coi là có thể thay thế được cho nhau về giá cả nếu trên 50% của một 

lượng mẫu ngẫu nhiên 1.000 người tiêu dùng sinh sống tại khu vực địa lý liên 

quan chuyển sang mua hoặc có ý định mua hàng hóa, dịch vụ khác có đặc 

tính, mục đích sử dụng giống với hàng hóa, dịch vụ mà họ đang sử dụng hoặc 

có ý định sử dụng trong trường hợp giá của hàng hóa, dịch vụ đó tăng lên quá 

10% và được duy trì trong 06 tháng liên tiếp. Trường hợp số người tiêu dùng 

sinh sống tại khu vực địa lý liên quan quy định tại điểm này không đủ 1000 

người thì lượng mẫu ngẫu nhiên được xác định tối thiểu bằng 50% tổng số 

người tiêu dùng đó”.  

Và tại Khoản 7 Điều 4 Nghị định số 116/2005/NĐ-CP quy định “Trong 

trường hợp cần thiết, cơ quan quản lý cạnh tranh, Hội đồng xử lý vụ việc cạnh 

tranh có thể xác định thêm nhóm người tiêu dùng sinh sống tại khu vực địa lý 

liên quan không thể chuyển sang mua hàng hóa, dịch vụ khác có đặc tính, 

mục đích sử dụng giống với hàng hóa, dịch vụ mà họ đang sử dụng hoặc có ý 

định sử dụng trong trường hợp giá của hàng hóa, dịch vụ đó tăng lên quá 10% 

và được duy trì trong 06 tháng liên tiếp”.  

Tuy nhiên, tác giả cũng đồng tình với quan điểm của tác giả Nguyễn 

Như Phát và Nguyễn Ngọc Sơn mà tài liệu đã dẫn về việc chúng ta nên xem 

xét lại tỷ lệ ấn định mức tăng giá trên 10% và cần ấn định mức tăng giá tối đa 

ở một ngưỡng cửa nhất định nào đó [22, tr. 27-28]. Bởi lẽ, nếu mức giá tăng 

lên quá cao thì phản ứng dè chừng của khách hàng đối với sản phẩm bị điều 
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tra sẽ khiến cho phía cầu bị sụt giảm hoặc sẽ có sự thay đổi lớn trong nhu cầu 

của khách hàng sẽ dẫn đến việc điều tra không đạt được hiệu quả. Ngược lại, 

nếu mức giá tăng lên mà không đáng kể thì phản ứng nhẹ nhàng của khách 

hàng cũng sẽ không đủ căn cứ xác định sự thay đổi về phía cầu trên thị 

trường, từ đó sẽ dẫn đến những kết luận không chính xác về phạm vi của thị 

trường liên quan.  

Trường hợp phương pháp xác định thuộc tính “có thể thay thế cho nhau” 

của hàng hóa, dịch vụ được phân tích ở trên cho kết quả chưa đủ để kết luận 

thuộc tính “có thể thay thế cho nhau” của hàng hóa, dịch vụ thì cơ quan quản 

lý cạnh tranh, Hội đồng xử lý vụ việc cạnh tranh có quyền xem xét thêm một 

hoặc một số yếu tố để xác định thuộc tính “có thể thay thế cho nhau” của 

hàng hóa, dịch vụ. Đó là, tỷ lệ thay đổi của cầu đối với một hàng hóa, dịch vụ 

khi có sự thay đổi về giá của một hàng hóa, dịch vụ khác; thời gian cung ứng 

hàng hóa, dịch vụ ra thị trường khi có sự gia tăng đột biến về cầu; thời gian sử 

dụng của hàng hóa, dịch vụ; khả năng thay thế về cung [3]. Việc phân tích các 

dấu hiệu về khả năng thay thế về cầu như tính chất sản phẩm, khu vực địa lý, 

cụ thể, nếu người đang sử dụng sản phẩm được bán hoặc được sản xuất tại 

một địa điểm nhất định chuyển sang mua sản phẩm tương tự tại một địa điểm 

khác để phản ứng lại việc tăng giá đáng kể trong một thời gian đủ dài ; khả 

năng thay thế về cung [3] bằng việc xác định có bao nhiêu doanh nghiệp tham 

gia thị trường và thị phần của họ; thời gian cung ứng dịch vụ, thời gian sử 

dụng hàng hóa sẽ có kết luận đúng về cấu trúc thị trường liên quan (gồm số 

lượng doanh nghiệp và mức độ tập trung trên thị trường) ở hiện tại cũng như 

tương lai gần và xác định được cụ thể vị trí của từng doanh nghiệp trên thị 

trường.  

+ Thị trường địa lý liên quan:  
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Việc xác định khu vực không gian liên quan được thực hiện dựa trên 

quan điểm của người sử dụng về khả năng thay thế cho nhau của những sản 

phẩm được sản xuất hoặc được mua bán tại những địa điểm khác nhau [16, 

tr.28]. Nếu người đang sử dụng sản phẩm được bán hoặc được sản xuất tại 

một địa điểm nhất định chuyển sang mua sản phẩm tương tự tại địa điểm khác 

để phản ứng lại việc tăng giá đáng kể trong một thời gian đủ dài, khi đó, 

chúng có cùng thị trường địa lý liên quan và ngược lại. Tại Khoản 1 Điều 3 

của LCT và tại Khoản 1 Điều 7 Nghị định số 116/2005/NĐ-CP quy định: 

“Thị trường địa lý liên quan là một khu vực địa lý cụ thể trong đó có những 

hàng hoá, dịch vụ có thể thay thế cho nhau với các điều kiện cạnh tranh tương 

tự và có sự khác biệt đáng kể với các khu vực lân cận”.  

Như vậy, thị trường địa lý liên quan là: Khu vực địa lý [22, tr. 29] cụ thể 

có sự hiện diện của những sản phẩm có khả năng thay thế cho nhau; có sự tồn 

tại của các điều kiện cạnh tranh tương tự trong khu vực đó; giữa khu vực đó 

với các khu vực lân cận tồn tại những sự khác biệt về điều kiện cạnh tranh.  

Các điều kiện cạnh tranh được xem xét để xác định bao gồm chi phí vận 

chuyển, thời gian vận chuyển giữa các địa điểm trong cùng một khu vực thị 

trường hoặc giữa vùng thị trường này với vùng thị trường khác; sự tồn tại của 

các rào cản gia nhập [3] vùng thị trường được xem xét. 

Xác định thị trường địa lý chính là việc đi tìm những căn cứ để có thể 

đánh giá được tâm lý của người tiêu dùng có sẵn sàng chuyển thói quen mua 

sản phẩm từ một địa điểm nhất định này sang mua sản phẩm tương tự ở địa 

điểm khác hay không. Do đó, ngoài việc phải xác định những địa điểm có khả 

năng nằm trong một khu vực thị trường địa lý, thì cần phải phân tích các yếu 

tố có thể tác động đến tâm lý tiêu dùng và nhu cầu của khách hàng như chi 

phí, thời gian đi lại giữa các địa điểm khác nhau và khả năng tham gia phân 
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phối trong khu vực đó, tập quán của khách hàng. Nếu họ chấp nhận được yếu 

tố kể trên khi chuyển sang mua ở địa điểm khác có sản phẩm tương tự thì các 

địa điểm khác nhau đó được coi là cùng một khu vực mà các sản phẩm có thể 

thay thế cho nhau. Theo đó, Khoản 3 Điều 7 Nghị định 116/2005/NĐ-CP quy 

định: “Khu vực địa lý được coi là có điều kiện cạnh tranh tương tự và khác 

biệt đáng kể với các khu vực địa lý lân cận nếu thỏa mãn một trong các tiêu 

chí sau đây: a) Chi phí vận chuyển và thời gian vận chuyển làm giá bán lẻ 

hàng hóa tăng không quá 10%; b) Có sự hiện diện của một trong các rào cản 

gia nhập thị trường quy định tại Điều 8 của Nghị định này”.  

Như vậy, mức chi phí và thời gian vận chuyển giữa các địa điểm trong 

khu vực được suy đoán là người tiêu dùng chấp nhận nếu nó không làm giá 

bán lẻ sản phẩm tăng quá 10%. Do đó, nếu chi phí vận chuyển hoặc thời gian 

vận chuyển có thể làm giá bán lẻ tăng quá 10% thì việc thay đổi nhu cầu tiêu 

dùng sẽ không thể xảy ra, nghĩa là sẽ không tính đến khu vực địa lý liên quan 

nữa. Hoặc thỏa mãn tiêu chí là có sự hiện diện của các rào cản gia nhập thị 

trường như: Sáng chế, giải pháp hữu ích, kiểu dáng công nghiệp, nhãn hiệu, 

chỉ dẫn địa lý theo quy định của pháp luật về sở hữu công nghiệp; các rào cản 

về tài chính; quyết định hành chính của cơ quan quản lý nhà nước; các quy 

định về điều kiện kinh doanh, sử dụng hàng hóa, dịch vụ; các chuẩn mực nghề 

nghiệp; thuế nhập khẩu và hạn ngạch nhập khẩu; tập quán của người tiêu 

dùng thì khu vực địa lý được coi là có điều kiện cạnh tranh tương tự và khác 

biệt đáng kể với các khu vực địa lý lân cận. 

Ví dụ về xác định thị trường địa lý liên quan trên thị trường sữa bột: 

Việc tiêu thụ sản phẩm sữa bột chủ yếu tại các khu vực thành thị, đặc biệt là 

các đô thị lớn, nơi tập trung đông dân cư và mức sống cao hơn những vùng 

khác: Doanh số bán và tiêu thụ tại các thành phố lớn chiếm 80% tổng doanh 

thu và 70% tổng tiêu thụ trên toàn quốc. Tuy nhiên, một số hãng sữa như 
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Vinamilk ngoài các thị trường lớn cũng chú trọng xây dựng mạng lưới phân 

phối của mình về đến các khu vực thị trấn hay các vùng nông thôn. Như vậy, 

sản phẩm sữa được tiêu thụ rộng rãi trên toàn quốc [1, tr. 65-66]. 

Về chi phí vận chuyển, thời gian vận chuyển, các sản phẩm sữa đều được 

phân phối trên toàn quốc, qua các siêu thị, chợ, cửa hàng tạp hóa bán lẻ. Giá 

các sản phẩm sữa cùng loại của cùng một doanh nghiệp ở các khu vực khác 

nhau trên cả nước tương đối đồng nhất. Sữa có thể được vận chuyển từ TP. 

HCM ra Hà Nội bằng đường bộ (ô tô) trong thời gian 3 ngày với chi phí vận 

chuyển ước tính khoảng từ 2% đến 3 % giá bán [1, tr. 67]. Như vậy, chi phí 

vận chuyển, thời gian vận chuyển sản phẩm giữa các vùng miền trên cả nước 

không có ảnh hưởng lớn đến mặt bằng giá bán lẻ, ít có tác động làm tăng mặt 

bằng giá bán lẻ vượt quá 10%. Bên cạnh đó, giữa các vùng miền không tồn tại 

các rào cản đáng kể làm thị trường của một vùng trở nên quá khác biệt với 

vùng thị trường khác. Như vậy, thị trường địa lý liên quan đối với sữa bột là 

toàn bộ thị trường trên phạm vi toàn bộ lãnh thổ Việt Nam. 

1.2. Nguồn gốc, nguyên nhân hình thành vị trí thống lĩnh thị trường 

1.2.1. Doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh trên thị trường do đạt được 

hiệu quả kinh tế 

Cạnh tranh trên thị trường sẽ loại bỏ được nhiều doanh nghiệp và chỉ cho 

phép một hoặc một số doanh nghiệp sớm đạt được khả năng sản xuất ở quy 

mô sản lượng có hiệu quả trụ lại. Khi nắm trong tay được quyền lực thị 

trường do hiệu quả hoạt động kinh doanh, tài năng sáng chế, khả năng áp 

dụng khoa học kỹ thuật tạo ra những sản phẩm chất lượng cao và đáp ứng 

được đúng nhu cầu thị trường thì lúc đó doanh nghiệp sẽ đạt những lợi thế 

nhất định. Từ đó, những doanh nghiệp này sẽ tích tụ dần lợi nhuận cùng với 

những nguồn lực thị trường. Chính sự bồi đắp về tất cả các nguồn lực vào 
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những doanh nghiệp mạnh, có đủ bản lĩnh và sự ra đi của các doanh nghiệp 

đối thủ yếu thế đã dần hình thành nên các doanh nghiệp có VTTL thị trường. 

1.2.2. Doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh trên thị trường do tập trung 

kinh tế 

Tập trung kinh tế được LCT quy định gồm bốn hành vi cụ thể là sáp 

nhập, hợp nhất, mua lại và liên doanh [25], là “những chiến lược do các 

doanh nghiệp thực hiện có khả năng hình thành nên các thế lực độc quyền 

không thông qua sự tích tụ dần từ hiệu quả kinh tế” [22, tr.18]. Trong một số 

trường hợp, VTTL thị trường của doanh nghiệp, nhóm doanh nghiệp là hệ quả 

của việc tập trung kinh tế. Tập trung kinh tế với những lợi thế như giúp doanh 

nghiệp gia tăng nguồn vốn, mở rộng thị trường, tăng cường sức mạnh, mở 

rộng mạng lưới tiêu thụ trên thị trường. Cùng với đó, tập trung kinh tế còn 

giúp hỗ trợ các doanh nghiệp giải quyết những khó khăn trong kinh doanh, áp 

dụng được công nghệ tiên tiến, hiện đại, nắm bắt được các cơ hội phát triển, 

đa dạng hóa các ngành nghề kinh doanh. Vì vậy, các doanh nghiệp tập trung 

kinh tế có thể nhanh chóng lớn mạnh và thu được siêu lợi nhuận, gia tăng thị 

phần, ngày càng gia cố được sức mạnh, khả năng cạnh tranh trên thị trường. 

Chính vì thế, “tập trung kinh tế là con đường nhanh chóng nhất, dễ dàng nhất 

để doanh nghiệp có được vị trí thống lĩnh trên thị trường” [15, tr.28]. 

1.2.3. Doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh trên thị trường do các rào cản 

Bên cạnh việc có được VTTL thị trường do hai nguyên nhân trên, doanh 

nghiệp, nhóm doanh nghiệp có được VTTL thị trường còn từ những rào cản, 

có thể kể đến như: Lợi thế quy mô lớn có thể tạo ra rào cản đối với việc gia 

nhập những doanh nghiệp mới; các rào cản pháp lý như vốn pháp định, thuế 

nhập khẩu, hạn ngạch nhập khẩu cho các doanh nghiệp tiềm năng khi gia 

nhập thị trường trong một giai đoạn nhất định đã góp phần hình thành nên các 
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doanh nghiệp có VTTL thị  trường. Ngoài ra, sự bảo hộ của nhà nước thông 

qua việc bảo hộ các đối tượng sở hữu công nghiệp; sự trung thành của khách 

hàng cũng đem lại lợi thế không nhỏ cho các doanh nghiệp, góp phần tạo nên 

sức mạnh thị trường đáng kể cho các doanh nghiệp này. Bên cạnh đó, việc 

cấp giấy phép kinh doanh hạn chế, ví dụ như ở Việt Nam, có một số rất ít 

doanh nghiệp nhà nước được cấp giấy phép kinh doanh ở một số mặt hàng 

như vũ khí, thuốc chữa bệnh, dịch vụ điện thoại [10, tr. 201], trong những 

trường hợp này, số lượng doanh nghiệp tham gia hạn chế cũng là nguyên 

nhân góp phần hình thành nên các doanh nghiệp có quyền lực thị trường, có 

VTTL thị trường.  

1.3. Bản chất của hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường 

Lợi nhuận là mục tiêu của tất cả các doanh nghiệp, hầu hết các doanh 

nghiệp sau khi đạt được VTTL trên thị trường thường có xu hướng lạm dụng 

quyền lực thị trường tác động lên các yếu tố như giá cả, nguồn nguyên liệu, 

cán cân cung cầu để tận thu lợi nhuận và duy trì, giữ vững VTTL trên thị 

trường. Những hành vi LDVTTL thi trường ảnh hưởng chủ yếu đến các đối 

thủ cạnh tranh, quyền và lợi ích hợp pháp của khách hàng. Vì khi các đối thủ 

cạnh tranh gặp bất lợi hay khách hàng bị bóc lột thì toàn bộ thiệt hại mà 

những chủ thể này gánh chịu trở thành khoản lợi nhuận tối đa mà doanh 

nghiệp thống lĩnh thu được, khoản lợi nhuận này giúp cho doanh nghiệp có 

điều kiện củng cố, bảo vệ vị VTTL của mình trên thị trường. Do đó, các 

doanh nghiệp thống lĩnh có thể bất chấp mọi thủ đoạn kinh doanh bất hợp 

pháp nhằm cản trở, chèn ép các đối thủ cạnh tranh để giữ vững VTTL thị 

trường và tăng cường sức mạnh quyền lực thị trường. Không chỉ tạo ra rào 

cản cho những đối thủ cạnh tranh đã có chỗ đứng trên thị trường, doanh 

nghiệp thống lĩnh còn ngăn chặn, loại bỏ việc tham gia thị trường của cả 

những đối thủ cạnh tranh mới. Vì dù là đối thủ cạnh tranh đã có chỗ đứng trên 
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thị trường hay các đối thủ mới gia nhập thị trường đều có nguy cơ làm ảnh 

hưởng tới VTTL thị trường của doanh nghiệp. Do đó, khi một hành vi lạm 

dụng của doanh nghiệp thống lĩnh được thực hiện bao giờ cũng sẽ phản ánh 

hai vấn đề cơ bản là: chủ thể thực hiện hành vi vi phạm là ai và hành vi tác 

động như thế nào đến các đối thủ cạnh tranh, quyền và lợi ích hợp pháp của 

khách hàng. Đây là hai đặc điểm cơ bản nhất phản ánh rõ nét bản chất của 

hành vi LDVTTL trên thị trường. 

Theo quy định tại Điều 13 LCT Việt Nam thì chủ thể thực hiện hành vi 

LDVTTL thị trường chỉ có thể là doanh nghiệp hoặc nhóm doanh nghiệp có 

vị trí thống lĩnh trên thị trường liên quan. Bởi vì, chỉ khi doanh nghiệp có 

được VTTL trên thị trường một cách hợp pháp, khi đó doanh nghiệp mới nắm 

trong tay “quyền lực thị trường” (hay còn gọi là khả năng chi phối các quan 

hệ trên thị trường) đây là quyền lực tạo cơ hội cho doanh nghiệp có khả năng 

kiểm soát, tác động đến các yếu tố của thị trường như nguồn nguyên liệu; giá 

cả của hàng hóa, dịch vụ; số lượng sản phẩm đáp ứng cho người tiêu dùng. 

Hay nói cách khác, quyền lực thị trường chính là khả năng lũng đoạn, chi 

phối thị trường của doanh nghiệp. Quyền lực thị trường cũng là một loại 

quyền lực trong xã hội, vậy nên khi chủ thể nào có được quyền lực này cũng 

thường có xu hướng lạm quyền, mong muốn duy trì sự thống lĩnh và thao 

túng thị trường. Chỉ khi doanh nghiệp xác lập được VTTL trên thị trường thì 

doanh nghiệp mới có khả năng gây hạn chế cạnh tranh, lạm dụng quyền lực 

để thu lợi bất chính hoặc bóp méo cạnh tranh. Như vậy, nếu một doanh 

nghiệp không có vị trí thống lĩnh trên thị trường thực hiện một trong số các 

hành vi tại Điều 13 của LCT Việt Nam thì không thể coi đó là hành vi 

LDVTTL thị trường. Cũng theo quy định tại Điều 11 LCT Việt Nam thì chủ 

thể thực hiện hành vi lạm dụng có thể là một doanh nghiệp đơn lẻ hoặc một 

nhóm doanh nghiệp có VTTL trên thị trường liên quan. Đối với trường hợp 
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nhóm doanh nghiệp thực hiện hành vi LDVTTL thị trường, cần phải lưu ý với 

trường hợp nhóm doanh nghiệp thực hiện hành vi thỏa thuận hạn chế cạnh 

tranh. Vì ranh giới để xác định hai trường hợp này không phải bao giờ cũng 

rõ ràng. Về bản chất, cả hai hành vi đều là những hành vi hạn chế cạnh tranh, 

do nhóm doanh nghiệp thực hiện với mục đích phân chia thị trường, phân 

phối sản phẩm, ngăn cản việc tham gia thị trường của những đối thủ khác, gây 

thiệt hại cho khách hàng. 

Trong những điểm khác biệt trên thì điểm khác biệt cơ bản nhất chính là 

căn cứ thỏa thuận. Ở hành vi LDVTTL thị trường, các doanh nghiệp vi phạm 

cùng hành động thực hiện hành vi vi phạm nhưng không hề có sự thỏa thuận 

trước. Còn hành vi thỏa thuận hạn chế cạnh tranh thì yếu tố “thỏa thuận” 

thống nhất cùng hành động là điều kiện quan trọng để cáo buộc doanh nghiệp 

có vi phạm hay không. Tức là phải chứng minh được trước khi cùng hành 

động thì giữa các doanh nghiệp này đã tồn tại một thỏa thuận, chẳng hạn: thỏa 

thuận thống nhất về phương thức thực hiện; giá áp dụng cho hàng hóa, dịch 

vụ; thời gian hành động. Tuy nhiên, thực tế cũng đặt ra trường hợp: nếu các 

doanh nghiệp cùng thực hiện một trong các dạng hành vi vừa bị cấm tại Điều 

13 vừa bị cấm tại Điều 8 LCT Việt Nam và việc cùng hành động đó thực chất 

có sự thỏa thuận, thống nhất ý chí giữa các doanh nghiệp. Nhưng cơ quan 

cạnh tranh lại không chứng minh được sự tồn tại của thỏa thuận đó thì hành vi 

sẽ bị xử lý theo quy định về thỏa thuận hạn chế cạnh tranh hay theo quy định 

về LDVTTL hị trường. Nếu quy kết là hành vi LDVTTL thị trường thì sẽ 

không hợp lý vì trong trường hợp này việc các doanh nghiệp cùng thực hiện 

hành vi đó không phải là sự ngẫu nhiên mà nó đã có sự bàn bạc, thỏa thuận 

với nhau từ trước. Còn nếu quy kết là hành vi thỏa thuận hạn chế cạnh tranh 

thì bắt buộc phải chứng minh được có sự thỏa thuận giữa các doanh nghiệp, 

tìm ra được các chứng cứ gián tiếp như biểu hiện tăng giảm giá giống nhau, 
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chào giá thấp giống nhau, cùng tự nguyện hạn chế thị trường tiêu thụ một 

cách bất hợp lý [31, tr. 158], tuy nhiên việc tìm ra những chứng cứ gián tiếp là 

công việc cần nhiều thời gian và không hề đơn giản. Vì nó đòi hỏi cơ quan 

cạnh tranh phải xác định chính xác từng thời điểm thực hiện hành vi, mức độ 

thực hiện hành vi, biểu hiện tự nguyện như thế nào. Thực chất, trường hợp mà 

tác giả nói ở đây được gọi là các “thỏa thuận ngầm” cho nên chúng thường khó 

bị phát hiện. Về nguyên tắc, chúng ta chỉ cần giải quyết theo một trong hai cách: 

có chứng cứ về sự thỏa thuận thì đó là hành vi thỏa thuận hạn chế cạnh tranh, 

còn nếu không chứng minh được có thỏa thuận thì kết luận là hành vi lạm dụng 

vị trí thống lĩnh (tất nhiên phải kèm theo việc thỏa mãn những điều kiện cụ thể 

khác). Tuy nhiên, cách giải quyết này có thể dẫn tới việc chế tài xử lý không 

đúng với bản chất thật của hành vi vi phạm, không tương xứng với những hậu 

quả mà hành vi đó đã gây ra trên thực tế. Như vậy, chủ thể thực hiện hành vi 

LDVTTL thị trường phải là doanh nghiệp hoặc nhóm doanh nghiệp đang có 

VTTL trên thị trường. Chỉ khi có được VTTL thị trường thì doanh nghiệp mới 

thật sự có được sức mạnh để chèn ép, gây bất lợi cho các đối thủ cạnh tranh 

khác, gây thiệt hại cho khách hàng và thu được những nguồn lợi bất chính không 

phải từ các chiến lược kinh doanh lành mạnh. 

1.4. Sự tác động tiêu cực của hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị 

trường 

Không phải ngẫu nhiên, pháp luật cạnh tranh của Việt Nam hay các nước 

khác cấm các doanh nghiệp thống lĩnh thực hiện các hành vi lạm dụng vị trí 

thống lĩnh trên thị trường. Vì nếu một hành vi không gây phương hại đến lợi 

ích của bất kỳ chủ thể nào thì tất nhiên hành vi đó sẽ không bị coi là vi phạm 

pháp luật. Nhưng nếu hành vi gây thiệt hại, xâm phạm đến quyền lợi hợp 

pháp của các chủ thể đã được pháp luật bảo vệ thì Nhà nước hoàn toàn có cơ 

sở để ngăn cấm chủ thể thực hiện hành vi này. Vì vậy, một hành vi lạm dụng 
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vị trí thống lĩnh bị cấm phải gây ra những tác động nhất định. Sự tác động này 

chủ yếu là đến các đối thủ cạnh tranh và khách hàng. Thiệt hại mà đối thủ 

cạnh tranh và khách hàng phải gánh chịu trở thành khoản lợi nhuận không 

phải từ kinh doanh hợp pháp của doanh nghiệp thống lĩnh. Do đó, tác giả sẽ 

tập trung phân tích mức độ tác động của hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị 

trường ở hai khía cạnh cơ bản này: 

- Tác động đến các đối thủ cạnh tranh trên thị trường liên quan: Vì cạnh 

tranh là sự ganh đua giữa các chủ thể kinh doanh nhằm giành phần thắng 

trong cuộc đua “tìm kiếm lợi nhuận” cho nên khi doanh nghiệp có vị trí thống 

lĩnh trên thị trường thực hiện một trong số các hành vi được quy định tại Điều 

13 Luật cạnh tranh thì trước hết là gây bất lợi các đối thủ cạnh tranh khác trên 

cùng một thị trường liên quan một cách trực tiếp hay gián tiếp. Các đối thủ 

cạnh tranh khác (bao gồm đối thủ đã có mặt trên thị trường và các đối thủ 

mới) đa số thường thiếu kinh nghiệm trên thương trường, thiếu các tiềm lực 

về tài chính, nguồn tiêu thụ, cung ứng sản phẩm nên một khi doanh nghiệp có 

vị trí thống lĩnh sử dụng quyền lực thị trường tác động lên các yếu tố của thị 

trường thì những doanh nghiệp này sẽ khó có khả năng đối phó lại. Sự tác 

động của hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh đến các đối thủ cạnh tranh có thể:  

+ Một là, ngăn cản không cho các đối thủ cạnh tranh gia nhập, phát triển 

trên thị trường, làm cho các đối thủ cạnh tranh hiện tại hoặc mới gia nhập thị 

trường bị từ chối tham gia một phần hoặc toàn bộ trên thị trường. Việc doanh 

nghiệp thực hiện những chiến lược kinh doanh bằng cách lạm dụng từ vị trí 

thống lĩnh tạo ra những “rào cản” cho các đối thủ cạnh tranh khác. Những rào 

cản này sẽ làm cho không chỉ đối với các doanh nghiệp đã hoặc đang hoạt 

động trên thị trường bị hạn chế khả năng mở rộng lượng khách hàng, sản xuất 

kinh doanh mà còn với các doanh nghiệp vừa mới xuất hiện gặp khó khăn 

trong việc gia nhập thị trường. 
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+  Hai là, loại bỏ đối thủ cạnh tranh là buộc các đối thủ cạnh tranh phải 

rút lui khỏi thị trường. Mục đích mà doanh nghiệp thống lĩnh khi thực hiện 

hành lạm dụng nhằm loại bỏ đối thủ cạnh tranh chính là có thể làm giảm số 

lượng các đối thủ và khi loại bỏ được tất cả các đối thủ này thì có thể tiến tới 

vị trí độc quyền. Bản thân các doanh nghiệp bị loại bỏ đương nhiên sẽ phải 

đối mặt với rất nhiều tổn thất nặng nề, đặc biệt là khi buộc phải phá sản. Việc 

ngăn cản hoặc loại bỏ các đối thủ cạnh tranh trên thị trường của các doanh 

nghiệp có vị trí thống lĩnh thực chất là hành vi lạm dụng sức mạnh thị trường 

để bóp méo hoặc triệt tiêu cạnh tranh. Hay nói cách khác, cạnh tranh bị bóp 

méo khi các đối thủ cạnh tranh không được tự do bình đẳng trong cạnh tranh, 

bị các doanh nghiệp thống lĩnh chèn ép, gây khó khăn. Cạnh tranh bị triệt tiêu 

khi doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh đã loại bỏ được hết các đối thủ và trên 

thị trường chỉ còn sự tồn tại, hiện diện của doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh. 

Mặc dù, tất cả các chủ thể kinh doanh đều có quyền tự do trong cạnh tranh, 

tuy nhiên việc cạnh tranh này phải được thực hiện theo nguyên tắc trung thực, 

không xâm phạm đến quyền và lợi ích hợp pháp của doanh nghiệp khác [25]. 

Do đó, trên cùng một thị trường thì bất kỳ chủ thể nào cũng đều bình đẳng với 

nhau trong quá trình cạnh tranh, có quyền thực hiện những chiến lược kinh 

doanh hợp pháp để tìm kiếm khách hàng, tìm kiếm lợi nhuận không phân biệt 

đó là doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh hay doanh nghiệp vừa và nhỏ. Khi các 

đối thủ cạnh tranh rơi vào tình trạng bị chèn ép, cản trở bởi hành vi lạm dụng 

vị trí thống lĩnh thị trường tất yếu môi trường cạnh tranh sẽ mất đi tính công 

bằng và bình đẳng. 

- Tác động đến khách hàng trên thị trường: Nếu như trước đây khách 

hàng được coi là thượng đế, là đối tượng mà doanh nghiệp luôn cố gắng tìm 

mọi cách để phục vụ thì ngày nay khách hàng lại có thể trở thành nạn nhân bị 

áp đặt, bóc lột bởi các doanh nghiệp, đặc biệt là bởi các doanh nghiệp đang 
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nắm giữ vị trí thống lĩnh thị trường. Khách hàng có thể là những chủ thể liên 

quan, phụ thuộc vào doanh nghiệp thống lĩnh hoặc là người tiêu dùng. Tùy 

thuộc vào từng đối tượng và dạng hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh được 

thực hiện thì mức độ tác động lên mỗi đối tượng sẽ là khác nhau. 

Đối với khách hàng là người tiêu dùng [27]. Đa phần khi doanh nghiệp 

thống lĩnh thực hiện các hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thì cuối cùng 

người tiêu dùng vẫn là chủ thể thường bị tác động nhiều nhất. Dù doanh 

nghiệp thống lĩnh ngăn chặn hay triệt tiêu các đối thủ cạnh tranh hay lợi dụng 

vị thế của mình để tự định giá hàng hóa, dịch vụ; kìm hãm sản lượng hàng 

hóa; cản trở sự phát triển của kỹ thuật công nghệ…nhưng nếu tình trạng này 

kéo dài sẽ tạo ra sự khan hiếm hàng hóa, dịch vụ làm giá cả leo thang và có 

thể dẫn đến lạm phát. Lúc này, người tiêu dùng không chỉ bị hạn chế khả 

năng lựa chọn các sản phẩm của các doanh nghiệp khác, không được thụ 

hưởng những hàng hóa, dịch vụ chất lượng, hiện đại mà còn bị ép buộc phải 

chấp nhận sử dụng sản phẩm của doanh nghiệp thống lĩnh với mức giá bất 

hợp lý, vượt quá mức giá cạnh tranh (là mức giá phát sinh trong môi trường 

mà doanh nghiệp phải chịu sức ép từ cạnh tranh nên nó dung hòa lợi ích của 

cả người mua và người bán [22, tr.96]). Và để làm rõ mức độ tác động của 

hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh đối với người tiêu dùng, tác giả sẽ phân tích 

một số hành vi cụ thể: 

Qua những phân tích trên, chúng ta thấy một hành vi lạm dụng vị trí 

thống lĩnh thị trường đều có khả năng tác động tiêu cực đến các đối thủ cạnh 

tranh và khách hàng. Mặt khác, hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường 

còn kéo theo những hệ lụy nghiêm trọng đến môi trường cạnh tranh, cấu trúc 

thị trường và nền kinh tế nói chung của đất nước. Một khi các đối thủ cạnh 

tranh bị ngăn cản hay bị triệt tiêu thì tất yếu thị trường không còn là sân chơi 

chung bình đẳng cho các chủ thể kinh doanh. Sự thay đổi tương quan cạnh 
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tranh giữa các doanh nghiệp trên thị trường sẽ hạn chế các doanh nghiệp trong 

nước hay nước ngoài đầu tư kinh doanh tại Việt Nam, vì lý do e sợ không thể 

tồn tại trước doanh nghiệp thống lĩnh. Điều này giúp chúng ta phần nào lý 

giải được vì sao nhà làm luật lại không đặt ra cơ chế miễn trừ đối với hành vi 

lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường như đối với hành vi thỏa thuận hạn chế 

cạnh tranh hay tập trung kinh tế. Chẳng hạn, các thỏa thuận hạn chế cạnh 

tranh trong một số trường hợp nhất định được thực hiện với mục đích hạ giá 

thành, có lợi cho người tiêu dùng thì được xem xét miễn trừ có thời hạn. Các 

hành vi tập trung kinh tế trong trường hợp có tác dụng mở rộng xuất khẩu 

hoặc góp phần phát triển kinh tế - xã hội, tiến bộ kỹ thuật, công nghệ; giúp đỡ 

một hoặc nhiều bên tham gia tập trung kinh tế đang trong nguy cơ bị giải thể 

hoặc lâm vào tình trạng phá sản cũng được xem xét miễn trừ. Vì thỏa thuận hạn 

chế cạnh tranh hay tập trung kinh tế trong những trường hợp này không gây 

phương hại đến lợi ích của bất kỳ chủ thể nào mà ngược lại còn mang đến 

những lợi ích nhất định về mặt kinh tế cho người tiêu dùng, một số doanh 

nghiệp và xã hội. Còn hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh dù thực hiện với 

những mục đích khác nhau nhưng đều có khả năng gây thiệt hại đến các đối thủ 

cạnh tranh hoặc khách hàng. Cho nên, việc chống lại những hành vi lạm dụng 

vị trí thống lĩnh thị trường là việc làm cần thiết để giảm thiểu tốt nhất những tác 

động tiêu cực của hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường đến môi trường 

cạnh tranh, quyền lợi của khách hàng và đặc biệt là của người tiêu dùng. 

1.5. Sự cần thiết của việc điều chỉnh bằng pháp luât đối với các hành 

vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thi trường 

Như đã phân tích những biểu hiện của LDVTTL ở trên. Ta thấy được 

VTTL bản thân nó không có gì là xấu nhưng vì những lợi thế mà nó đem lại 

quá lớn nên các doanh nghiệp có VTTL khai thác các thế mạnh về vị trí mà 

mình đang có và rất có thể ở mức độ cao hơn là lạm dụng vị trí đó để bóp 
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méo, làm sai lệch cạnh tranh trên thị trường nhằm thu lợi nhuận cho mình. 

Tham vọng về VTTL, lợi nhuận khiến cho các doanh nghiệp nghĩ đến việc 

hạn chế cạnh tranh trong quá trình cạnh tranh bằng những thủ đoạn không 

chính đáng và không được đạo đức kinh doanh chấp nhận. 

Dưới góc độ kinh tế, các doanh nghiệp thực hiện hành vi lạm dụng đã 

khai thác sự yếu thế của khách hàng; của đối thủ để củng cố, duy trì vị trí hiện 

tại của mình trên thị trường. Môi trường cạnh tranh không vận hành theo đúng 

quy luật hoặc bị cản trở, bị tiêu diệt nên pháp luật cần can thiệp để tái thiết lập 

các điều kiện thuận lợi cho cạnh tranh hoạt động trở lại. Dưới góc độ pháp lý, 

khi thực hiện hành vi lạm dụng, các doanh nghiệp đã vi phạm nghĩa vụ đặc 

thù của doanh nghiệp có VTTL là “không được làm giảm mức độ cạnh tranh 

hiện có trên thị trường”. 

Tổ chức hợp tác phát triển kinh tế (Organisation for Economic 

Cooperation and Development: OECD) cũng đưa ra khuyến nghị về việc xác 

định hành vi lạm dụng, trong đó, họ cảnh báo rằng chỉ có thể chống lại sự lạm 

dụng quyền lực thị trường thành công, khi pháp luật và người thi hành nó xác 

định được “những hành vi cụ thể có thể gây hại cho cạnh tranh và đánh giá 

được những tác động toàn diện của chúng trên thị trường có liên quan” [34, 

tr. 160]. Với mục tiêu đảm bảo môi trường tự do cạnh tranh, pháp luật chống 

LDVTTL có nhiệm vụ kiểm soát chặt chẽ việc LDVTTL của doanh nghiệp. 

Điều quan trọng ở đây là “phải xác định chính xác, khách quan một hành vi 

cạnh tranh bị xem là lạm dụng vị trí thống lĩnh” [19, tr. 92]. Do đó, khi điều 

tra vụ việc về hành vi LDVTTL, cơ quan có thẩm quyền cần chứng minh hai 

nội dung là (i) doanh nghiệp bị điều tra có VTTL (ii) doanh nghiệp bị điều tra 

đã hoặc đang thực hiện hành vi lạm dụng được quy định tại Điều 13 LCT. 

Pháp luật chống lạm dụng không nhằm đến việc xóa bỏ VTTL của doanh 

nghiệp mà chỉ hướng đến việc loại bỏ những hành vi LDVTTL để trục lợi 
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hoặc để bóp méo cạnh tranh. Mục đích để nhằm tạo ra một khuôn khổ thị 

trường trong đó mọi doanh nghiệp đều có cơ hội thành công hay thất bại tùy 

thuộc vào năng lực cạnh tranh. Chính vì vậy, pháp luật chống LDVTTL có 

những mục tiêu sau: 

Thứ nhất, bảo đảm một thị trường mở [19, tr. 93]. Như đã phân tích ở 

trên, quá trình cạnh tranh tất yếu hình thành nên những doanh nghiệp nắm 

được quyền lực thị trường, có được VTTL thị trường. Chính vị trí này cũng đã 

gây không ít khó khăn cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường, chưa 

kể đến việc các doanh nghiệp này lạm dụng vị trí đó bằng cách tạo ra những 

rào cản gia nhập thị trường của các doanh nghiệp tiềm năng. Do đó, việc cấm 

LDVTTL sẽ giúp bảo vệ các doanh nghiệp tiềm năng khi gia nhập thị trường 

và tạo ra được môi trường cạnh tranh lành mạnh hơn. 

Thứ hai, góp phần bảo vệ quyền lợi của các doanh nghiệp. Với mục đích 

loại bỏ các hành vi LDVTTL, pháp luật cạnh tranh sẽ giúp các doanh nghiệp 

hoạt động kinh doanh tự do trong một thị trường tự do, không có áp đặt. Với 

mục đích gây thiệt hại cho đối thủ cạnh tranh và gia cố vị trí hiện có hoặc 

hưởng những lợi ích từ việc bóc lột khách hàng, người tiêu dùng, các doanh 

nghiệp thực hiện hành vi LDVTTL sẽ dùng thủ pháp không đàng hoàng bằng 

cách này hay cách khác nhằm thực hiện được mục đích của mình. Lúc này, sự 

hiện diện của pháp luật chống LDVTTL sẽ lặp lại trật tự thị trường, giải 

phóng các doanh nghiệp ra khỏi sự kìm tỏa của các doanh nghiệp thống lĩnh, 

đảm bảo thị trường được vận hành một cách tối ưu. Khi đó, tất cả các doanh 

nghiệp dù đang thực tế kinh doanh trên thị trường hoặc có tiềm năng gia nhập, 

dù lớn hay nhỏ đều có cơ hội tham gia vào thị trường một cách bình đẳng nhất 

và tôn trọng quy luật đào thải của cạnh tranh. 

Thứ ba, pháp luật chống hành vi lạm dụng bảo vệ quyền lợi cho người 
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tiêu dùng. Khi các doanh nghiệp cạnh tranh với nhau thì người tiêu dùng sẽ là 

giám khảo anh minh nhất cho việc đánh giá kết quả kinh doanh cũng như chất 

lượng sản phẩm, dịch vụ của các doanh nghiệp. Người tiêu dùng là một trong 

các bên trên thị trường. Vì thế, muốn tạo ra môi trường cạnh tranh bình đẳng thì 

phải đảm bảo được lợi ích của người tiêu dùng, thông qua việc tạo cơ hội cho họ 

được tiếp xúc với đa dạng nguồn cung cấp. Chính vì vậy, pháp luật chống 

LDVTTL sẽ góp phần đảm bảo quyền tự do của người tiêu dùng trong việc mua 

bán các sản phẩm, trong chọn lựa các dịch vụ đáp ứng nhu cầu của họ. 

Tóm lại, các hành vi LDVTTL thị trường có tác hại hết sức to lớn cho 

nền kinh tế cũng như sự ổn định xã hội. Nó “không chỉ là những thủ đoạn lợi 

dụng lợi thế do quyền lực thị trường đem lại cho doanh nghiệp, mà còn là 

nguyên nhân gây ra tình trạng không tốt cho tình trạng cạnh tranh trên thị 

trường hiện tại hoặc tương lai” [34, tr. 339]. Do đó, “sự can thiệp của nhà 

nước là cần thiết để tự do cạnh tranh không dẫn đến sự hủy diệt cạnh tranh” 

[20, tr. 11]. Chính vì thế, vai trò của pháp luật trong việc chống các hành vi 

LDVTTL là hết sức quan trọng trong nền kinh tế ngày càng phát triển, càng 

có nhiều doanh nghiệp, nhóm doanh nghiệp có VTTL. Và trong bối cảnh toàn 

cầu hóa với một khuôn pháp lý ổn định với các quy phạm chặt chẽ cũng như 

cơ chế giải quyết thỏa đáng sẽ giúp đưa nền lập pháp Việt Nam có một bước 

phát triển mới, ngày càng tương thích với xu hướng phát triển của pháp luật 

trên thế giới.  

Kết luận chương 1 

Ở chương này, tác giả tập trung phân tích lý luận khái quát nhất về 

VTTL thị trường, bao gồm: Khái niệm, những nguyên nhân chủ yếu hình 

thành, các tiêu chí để xác định được doanh nghiệp, nhóm doanh nghiệp có 

VTTL và những biểu hiện của hành vi LDVTTL nhìn nhận ở góc độ lý luận 
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để thấy được những thiệt hại to lớn mà doanh nghiệp lạm dụng vị trí này đã 

gây ra đối với khách hàng, đối thủ cạnh tranh và nền kinh tế. Môi trường cạnh 

tranh không vận hành theo đúng quy luật hoặc bị cản trở, bị tiêu diệt nên pháp 

luật cần can thiệp để tái thiết lập các điều kiện thuận lợi cho cạnh tranh hoạt 

động trở lại. Vì thế, tác giả đã phân tích làm rõ sự cần thiết phải có pháp luật 

chống hành vi LDVTTL để góp phần tái thiết lập môi trường cạnh tranh công 

bằng lành mạnh, bảo vệ được quyền lợi của người tiêu dùng cũng như các 

doanh nghiệp khác trên thị trường. 
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Chương 2 

HÀNH VI LẠM DỤNG VỊ TRÍ THỐNG LĨNH THỊ TRƯỜNG  

PHÂN TÍCH DƯỚI GÓC ĐỘ THỊ TRƯỜNG BÁN LẺ TẠI 

 TỈNH BÌNH DƯƠNG 

2.1. Nội dung của pháp luật về kiểm soát hành vi lạm dụng vị trí 

thống lĩnh thị trường 

2.1.1. Nhận diện vị trí thống lĩnh thị trường trong thị trường liên quan 

Doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh trên thị trường: Theo Khoản 1 Điều 11 

LCT Việt Nam, doanh nghiệp được coi là có vị trí thống lĩnh trên thị trường 

nếu có thị phần từ 30% trở lên trên thị trường liên quan hoặc có khả năng 

gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể. Như vậy, có hai tiêu chí được các 

nhà làm luật đưa ra để xác định một doanh nghiệp có VTTL trên thị trường, 

đó là: Doanh nghiệp có thị phần từ 30% trở lên trên thị trường liên quan; hoặc 

doanh nghiệp có khả năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể. 

- Doanh nghiệp có thị phần từ 30% trở lên trên thị trường liên quan. Thị 

phần của doanh nghiệp có VTTL trên thị trường: Thị phần của doanh nghiệp 

đối với một loại hàng hoá, dịch vụ nhất định là tỷ lệ phần trăm giữa doanh thu 

bán ra của doanh nghiệp này với tổng doanh thu của tất cả các doanh nghiệp 

kinh doanh loại hàng hoá, dịch vụ đó trên thị trường liên quan hoặc tỷ lệ phần 

trăm giữa doanh số mua vào của doanh nghiệp này với tổng doanh số mua 

vào của tất cả các doanh nghiệp kinh doanh loại hàng hoá, dịch vụ đó trên thị 

trường liên quan theo tháng, quý, năm [25]. Như vậy, căn cứ xác định thị 

phần của doanh nghiệp gồm: (i) doanh thu bán ra (hoặc mua vào) của doanh 

nghiệp; (ii) tổng doanh thu (hoặc tổng doanh số mua vào) của tất cả các doanh 

nghiệp kinh doanh loại hàng hoá, dịch vụ đó trên thị trường liên quan. Thị 

phần là một trong những minh chứng quan trọng cho sự thành công của doanh 
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nghiệp, là tỷ lệ chiếm hữu thị trường liên quan của doanh nghiệp. Quan trọng 

hơn cả, thị phần được xem xét là tiêu chí quan trọng để xác định một doanh 

nghiệp hay nhóm doanh nghiệp có VTTL hay không. Pháp luật ở các quốc gia 

khác nhau quy định không giống nhau về mức thị phần của doanh nghiệp để 

có được VTTL trên thị trường liên quan. Ví dụ như ở Vương quốc Anh, một 

doanh nghiệp được xem là có vị trí thống lĩnh khi mua hoặc bán 25% trở lên 

của một loại hàng hóa, dịch vụ trong nước hoặc trong một khu vực nhất định. 

Trong khi luật của Mông Cổ và Ucraina cho rằng vị trí thống lĩnh của một 

hoặc một nhóm công ty chỉ xuất hiện khi chúng chiếm trên 50% mức cung 

ứng một loại sản phẩm nào đó [32, tr 23-52]. 

LCT Việt Nam đánh giá sức mạnh thị trường chủ yếu thông qua thị phần 

của doanh nghiệp trên thị trường liên quan. Lúc xây dựng LCT thì các doanh 

nghiệp có từ 30% thị phần trở lên trên thị trường liên quan không nhiều. Tuy 

nhiên, tác giả thiết nghĩ mức này không hợp lý trong bối cảnh nền kinh tế hiện 

nay, sau hơn mười năm thực thi LCT. Vì giờ đây, mức thị phần này không 

phải là quá cao và nếu như vẫn giữ quy định này thì vô hình chung đã quá mở 

rộng phạm vi của những doanh nghiệp có VTTL trên thị trường. Từ đó cũng 

dẫn đến nguy cơ mở rộng quá mức việc quy kết các doanh nghiệp thực hiện 

hành vi lạm dụng tại Điều 13 LCT. Một doanh nghiệp dù có mức thị phần 

trên 30% cũng chưa chắc đã có đủ sức mạnh thị trường để có thể coi là có 

VTTL. Chẳng hạn, nếu rào cản gia nhập thị trường liên quan rất thấp, việc gia 

nhập thị trường của những doanh nghiệp mới là tương đối dễ dàng thì một 

doanh nghiệp dù có thị phần trên 30% cũng không có khả năng gây hạn chế 

cạnh tranh một cách đáng kể trên thị trường ấy [14, tr. 56]. Ví dụ: Trên thị 

trường có ba doanh nghiệp đứng đầu, các doanh nghiệp lần lượt nắm giữ là 

20%, 30%, 50% thị phần. Trong trường hợp này, một doanh nghiệp trong số 

đó, dù nắm giữ 30% thị phần, cũng không thể có được sức mạnh vượt trội so 



 

32 

với đối thủ hiện đang nắm giữ 50% thị phần. Do đó, không thể coi là có vị trí 

thống lĩnh trên thị trường [2, tr. 69].  

Việc căn cứ vào thị phần để xác định VTTL, pháp luật cạnh tranh hiện 

hành chưa có quy định về yếu tố thời gian nắm giữ và thời điểm xác định thị 

phần. “Một doanh nghiệp có thị phần lớn tại một thời điểm nhưng các biến động 

ngoại cảnh lớn hay nhỏ trên thị trường hoặc hoạt động cạnh tranh của đối thủ dễ 

dàng làm sụt giảm thị phần đó một cách nhanh chóng thì chứng tỏ doanh nghiệp 

đó không có sức mạnh chi phối thị trường” [31, tr. 183] Vì thế, cần xem xét tính 

bền vững của thị phần, LCT cần phải xem xét đến khoảng thời gian đủ dài nắm 

giữ thị phần đáng kể để tính đến tính bền vững của thị phần. 

- Khả năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể: Khả năng gây hạn 

chế cạnh tranh một cách đáng kể theo tinh thần của Điều 11 LCT sẽ được xét 

đến khi một doanh nghiệp chưa tích lũy đủ mức thị phần tối thiểu mà Luật 

quy định là 30% trên thị trường liên quan để được xem là có VTTL. Điều 

quan trọng ở đây là mặc dù các doanh nghiệp này chưa chiếm được 30% thị 

phần trên thị trường liên quan nhưng lại có khả năng gây hạn chế cạnh tranh 

một cách đáng kể. Theo Điều 22 Nghị định 116/2005/NĐ-CP thì cơ sở để xác 

định khả năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể của doanh nghiệp 

trên thị trường liên quan được xác định dựa vào một hoặc một số căn cứ chủ 

yếu: 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 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; Quyền sở hữu, quyền sử dụng đối tượng 

sở hữu công nghiệp; Quy mô của mạng lưới phân phối. 

Như vậy, việc quy định tiêu chí thứ hai là khả năng gây hạn chế cạnh 
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tranh một cách đáng kể của doanh nghiệp trên thị trường liên quan là căn cứ 

dự phòng khi doanh nghiệp chưa đủ mức thị phần tối thiểu luật định có ý 

nghĩa rất quan trọng trong quá trình thực thi LCT để đấu tranh phòng chống 

các hành vi lạm dụng sức mạnh tài chính, công nghệ để lũng đoạn thị trường 

và góp phần tạo môi trường cạnh tranh lành mạnh hơn. Bởi lẽ, các doanh 

nghiệp này mặc dù chưa đáp ứng mức thị phần tối thiểu là 30% trên thị 

trường liên quan, nhưng với tiềm lực tài chính, công nghệ sẵn có của mình 

hoặc có sự hỗ trợ tài chính của công ty mẹ, tổ chức cá nhân thành lập doanh 

nghiệp hoặc sự bảo hộ của nhà nước với các đối tượng sở hữu công nghiệp; 

quy mô mạng lưới phân phối có thể chi phối thị trường thì hoàn toàn có khả 

năng sẽ là những doanh nghiệp giữ VTTL trong tương lai.  

Tuy nhiên, LCT cũng như Nghị định 116/2005/NĐ-CP quy định căn cứ 

xem xét khả năng hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể của doanh nghiệp 

chưa thật sự rõ ràng. Ví dụ như chưa quy định cụ thể bao nhiêu về tiềm lực tài 

chính, quy mô về mạng lưới phân phối ở mức độ nào, sở hữu công nghệ ra 

sao… thì được xem là có khả năng hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể. 

Điều này được giải quyết hoàn toàn dựa vào quan điểm của cơ quan có thẩm 

quyền khi điều tra xác định. Do vậy, sẽ có cách giải quyết và kết luận không 

nhất quán và không thật sự xác đáng khi đưa ra kết luận về một doanh nghiệp 

có VTTL hay không trong trường hợp mức thị phần của doanh nghiệp đó 

không thỏa mãn mức tối thiểu luật định. 

Nhóm doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh trên thị trường: Nhóm doanh 

nghiệp được coi là có VTTL thị trường nếu cùng hành động nhằm gây hạn 

chế cạnh tranh và thuộc một trong các trường hợp sau đây: Hai doanh nghiệp 

có tổng thị phần từ 50% trở lên trên thị trường liên quan; Ba doanh nghiệp có 

tổng thị phần từ 65% trở lên trên thị trường liên quan; Bốn doanh nghiệp có tổng 

thị phần từ 75% trở lên trên thị trường liên quan [25]. 



 

34 

Như vậy, để xác định nhóm doanh nghiệp có VTTL liên quan phải xác định 

đủ hai yếu tố, đó là, tổng thị phần của nhóm doanh nghiệp trên thị trường liên 

quan và yếu tố cùng hành động gây hạn chế cạnh tranh mà không có sự thỏa 

thuận trước. Đặc điểm này để phân biệt với các hành vi thỏa thuận hạn chế 

cạnh tranh được quy định trong LCT. Nếu như đáp ứng đủ điều kiện về số 

doanh nghiệp cũng như tổng mức thị phần như trên mà các doanh nghiệp này 

lại có sự thỏa thuận trước với nhau thì hành vi cùng hoạt động gây hạn chế 

cạnh tranh đó được xem là thỏa thuận hạn chế cạnh tranh chứ không xem xét 

đến hành vi LDVTTL để hạn chế cạnh tranh nữa.  

Pháp luật Việt Nam cũng học hỏi kinh nghiệm từ các nước quy định 

nhóm doanh nghiệp có VTTL thị trường tối đa là 4 doanh nghiệp cùng hành 

động để hạn chế cạnh tranh. Tổng thị phần của nhóm doanh nghiệp có VTTL 

trên thị trường liên quan được tính là tổng thị phần của các doanh nghiệp đơn 

lẻ (tối đa là 4) trên thị trường liên quan. Lý giải điều này, theo quan điểm 

trong giáo trình “Pháp luật về cạnh tranh và giải quyết tranh chấp thương 

mại” của trường Đại học Luật TP.HCM trong tài liệu đã dẫn thì nếu như có 

nhiều hơn 4 doanh nghiệp cùng hoạt động trên thị trường liên quan, khả năng 

xảy ra việc đồng thời hành động để hạn chế cạnh tranh mà không có thỏa 

thuận trước là rất khó xảy ra. Và quy định này được hình thành căn cứ vào 

thông lệ quốc tế do Việt Nam chưa có thực tiễn đối với vấn đề này. Và khi thị 

trường có lượng doanh nghiệp đáng kể (từ 5 trở lên) cùng tham gia sản xuất 

kinh doanh một loại hàng hóa, dịch vụ thì đã đủ cấu thành cơ cấu thị trường 

có tính cạnh tranh [31, tr. 186-187]. 

Việc đánh giá sức mạnh thị trường của doanh nghiệp, nhóm doanh 

nghiệp thông qua công cụ duy nhất là thị phần sẽ dẫn đến những kết luận 

phiến diện, không chính xác. Vì những rào cản gia nhập thị trường, tương 

quan về vị thế của doanh nghiệp có sự ảnh hưởng không nhỏ đến sự hình 
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thành VTTL. LCT Việt Nam chỉ mới xét đến những yếu tố đó khi xác định thị 

trường liên quan mà chưa dùng để phân tích quyền lực của doanh nghiệp trên 

thị trường. Bên cạnh đó, mối tương quan giữa thị phần với VTTL của doanh 

nghiệp, nhóm doanh nghiệp còn phụ thuộc vào nhiều yếu tố khác, chẳng hạn 

như phản ứng của đối thủ cạnh tranh và người tiêu dùng khi doanh nghiệp, 

nhóm doanh nghiệp hạn chế sản lượng, nguyên nhân doanh nghiệp duy trì ở 

mức thị phần cao và các điều kiện khác làm hạn chế 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 VTTL so với yếu tố thị phần. Do vậy, các cơ quan thi 

hành pháp luật cũng cần cân nhắc đến các yếu tố này ngoài mức thị phần đã 

được quy định trong LCT. 

2.1.2. Kiểm soát những hành vi cấm 

Theo quy định tại Điều 13 Luật cạnh tranh thì có sáu hành vi lạm dụng 

vị trí thống lĩnh thị trường bị pháp luật cấm thực hiện. Căn cứ vào mục đích 

và đối tượng bị tác động, có thể phân loại các hành vi này thành ba nhóm chủ 

yếu sau đây: 

a. Nhóm hành vi gây thiệt hại cho các đối thủ cạnh tranh, bao gồm: hành 

vi bán hàng hóa, cung ứng dịch vụ dưới giá thành toàn bộ nhằm loại bỏ đối 

thủ cạnh tranh và hành vi ngăn cản việc tham gia thị trường của những đối thủ 

cạnh tranh mới. 

b. Nhóm hành vi bóc lột khách hàng, bao gồm: hành vi áp đặt giá mua, 

giá bán hàng hóa, dịch vụ bất hợp lý hoặc ấn định giá bán lại tối thiểu gây 

thiệt hại cho khách hàng và hành vi hạn chế sản xuất, phân phối hàng hóa, 

dịch vụ, giới hạn thị trường, cản trở sự phát triển kỹ thuật, công nghệ gây thiệt 

hại cho khách hàng. 

c. Nhóm hành vi vừa gây thiệt hại cho các đối thủ cạnh tranh vừa gây 
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thiệt hại cho khách hàng, bao gồm: hành vi áp đặt các điều kiện thương mại 

khác nhau trong giao dịch như nhau nhằm tạo bất bình đẳng trong cạnh tranh 

và hành vi áp đặt các điều kiện cho doanh nghiệp khác ký kết hợp đồng mua, 

bán hàng hóa, dịch vụ hoặc buộc doanh nghiệp khác chấp nhận các nghĩa vụ 

không liên quan trực tiếp đến đối tượng của hợp đồng. 

Trong phần này, tác giả không đi sâu vào phân tích quy định của pháp 

luật về bản chất cũng như dấu hiệu từng hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị 

trường cụ thể mà sẽ tập trung phân tích một số điểm còn chưa hợp lý trong 

việc quy định những hành vi này.                                                                                                  

Theo Điều 13 Luật cạnh tranh thì chỉ có sáu hành vi lạm dụng vị trí 

thống lĩnh thị trường bị cấm thực hiện. Một câu hỏi đặt ra là: “Liệu đây có 

phải là tất cả những hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường hay 

không?” Trên thực tế, các doanh nghiệp thống lĩnh ngày càng rất khôn ngoan 

trong việc sử dụng và che đậy hành vi vi phạm, làm cho các hành vi lạm dụng 

vị trí thống lĩnh cũng trở nên phức tạp, khó phát hiện hơn. Do đó, nếu doanh 

nghiệp có vị trí thống lĩnh thị trường thực hiện một hành vi khác không nằm 

trong quy định tại Điều 13 nhưng về bản chất rõ ràng doanh nghiệp thống lĩnh 

đang sử dụng quyền lực thị trường làm bóp méo, triệt tiêu cạnh tranh, bóc lột 

người tiêu dùng thì cơ quan nhà nước sẽ xử lý như thế nào? Những hành vi 

khác có thể là một trong những hành vi biến dạng từ những hành vi được liệt 

kê tại Điều 13 hoặc cũng có thể là những hành vi mới.  

 -  Một là, đối với hành vi khác có thể là hành vi biến dạng từ những 

hành vi được liệt kê tại Điều 13 Luật cạnh tranh. Những quy định còn mập 

mờ, hay một số quy định chỉ mới gọi tên mà không giải thích rõ ràng là 

nguyên nhân chính tạo nên những lỗ hổng trong pháp luật cạnh tranh. Các 

doanh nghiệp thống lĩnh sẽ căn cứ vào lỗ hổng đó thực hiện những hành vi về 

mặt lý luận hoàn toàn mang bản chất lạm dụng vị trí thống lĩnh, bóp méo hoặc 
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triệt tiêu cạnh tranh, gây thiệt hại cho khách hàng. Tuy nhiên, khi đối chiếu 

với quy định tại Điều 13 và Nghị định 116/2005/NĐ-CP các cơ quan cạnh 

tranh không thể áp dụng pháp luật chống các hành vi lạm dụng vị trí thống 

lĩnh để xử lý, vì những hành vi đó không được liệt kê trong luật. Tác giả xin 

dẫn chứng một số ví dụ sau:  

Hành vi áp đặt giá bán hàng hóa, dịch vụ bất hợp lý gây thiệt hại cho 

khách hàng. Trong khi điều luật gọi tên là hành vi áp đặt giá bán nhưng tại 

Khoản 2 Điều 27 Nghị định 116/2005/NĐ-CP lại quy định: Hành vi áp đặt giá 

bán hàng hóa, dịch vụ được coi là bất hợp lý gây thiệt hại cho khách hàng nếu 

cầu về hàng hoá, dịch vụ không tăng đột biến tới mức vượt quá công suất 

thiết kế hoặc năng lực sản xuất của doanh nghiệp và thỏa mãn hai điều kiện 

sau đây Giá bán lẻ trung bình tại cùng thị trường liên quan trong thời gian 

tối thiểu 60 ngày liên tiếp được đặt ra tăng một lần vượt quá 5%; hoặc tăng 

nhiều lần với tổng mức tăng vượt quá 5% so với giá đã bán trước khoảng thời 

gian tối thiểu đó không có biến động bất thường làm tăng giá thành sản xuất 

của hàng hóa, dịch vụ đó vượt quá 5% trong thời gian tối thiểu 60 ngày liên 

tiếp trước khi bắt đầu tăng giá. Nghị định không hướng dẫn như thế nào là áp 

đặt giá bất hợp lý gây thiệt hại cho khách hàng mà chỉ đưa ra cách xác định 

hành vi tăng giá bất hợp lý gây thiệt hại cho khách hàng. Về mặt câu chữ thì 

rõ ràng hành vi áp đặt giá và hành vi tăng giá là hai hành vi có tính chất khác 

nhau. Áp đặt giá là hành vi ép buộc khách hàng phải chấp nhận một mức giá 

cụ thể nào đó mà doanh nghiệp thống lĩnh đặt ra. Còn tăng giá là hành vi 

doanh nghiệp thống lĩnh đặt ra một mức giá cao hơn so với mức giá cũ đã 

từng áp dụng với khách hàng trước đó, nghĩa là phải có sự so sánh giữa mức 

giá mới và mức giá cũ để xác định xem có sự tăng giá hay không. Như vậy, 

Nghị định 116/2005/NĐ-CP đã không hướng dẫn chính xác như đúng tên gọi 

hành vi mà Luật cạnh tranh quy định. Cũng theo quy định này, nếu xảy ra một 
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trong hai tình huống: mức cầu của hàng hóa, dịch vụ trên thị trường tăng đột 

biến vượt quá năng lực sản xuất hoặc công suất thiết kế của doanh nghiệp; 

hoặc có biến động bất thường làm tăng giá thành sản xuất của hàng hóa, dịch 

vụ đó vượt quá 5% trong thời gian tối thiểu sáu mươi ngày liên tiếp trước khi 

bắt đầu tăng giá thì doanh nghiệp được quyền tăng giá một hoặc nhiều lần với 

tổng mức tăng vượt quá 5% giá bán trước đó. Vì đây là những tình huống 

nằm ngoài khả năng kiểm soát của doanh nghiệp thống lĩnh nên khi tình 

huống này xảy ra trên thực tế có thể tác động trực tiếp đến quan hệ cung cầu 

làm cho cầu trên thị trường hoặc giá của hàng hóa, dịch vụ tăng lên một cách 

đột ngột và buộc doanh nghiệp thống lĩnh phải thực hiện hành vi tăng giá 

hàng hóa, dịch vụ để đảm bảo cho sự hoạt động bình thường của doanh 

nghiệp. Do đó, việc tăng giá trong hai tình huống này không phải là kết quả 

của sự lợi dụng quyền lực thị trường để áp đặt khách hàng phải chấp nhận. 

Tuy nhiên, có phải trong tất cả mọi trường hợp khi xảy ra những tình huống 

trên thì doanh nghiệp đều có quyền tăng giá vượt quá 5% ? Vì luật không quy 

định vấn đề này nên có thể xảy ra trường hợp doanh nghiệp thống lĩnh lợi 

dụng những tình huống bất thường để áp đặt một mức giá tăng bất hợp lý. 

Mặt khác, sự không thống nhất trong việc gọi tên hành vi và chi tiết hóa điều 

luật cũng như cách quy định thiếu rõ ràng về một số yếu tố khi xác định tính 

bất hợp lý của hành vi tăng giá (như: thời gian 60 ngày liên tiếp, giới hạn tối 

đa mức tăng giá…) có thể dẫn đến những trường hợp: (i) doanh nghiệp thống 

lĩnh không tăng giá nhưng lại áp đặt một mức giá bất hợp lý gây thiệt hại cho 

người tiêu dùng; (ii) doanh nghiệp thống lĩnh bất ngờ tăng giá một cách vô lý 

với mức tăng chưa vượt qua ngưỡng luật định hoặc đã vượt qua ngưỡng luật 

định nhưng doanh nghiệp lại áp dụng mức giá tăng đó tại những thời điểm 

khác nhau và không liên tục. Vì luật không liệt kê những hành vi này, nên 

không thể sử dụng pháp luật chống hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh để xử 
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lý. Mặc dù về mặt lý luận, những hành vi này đã thể hiện tính chất áp đặt của 

doanh nghiệp thống lĩnh khi không cho khách hàng có cơ hội để bàn bạc và 

thỏa thuận đưa ra một mức giá hợp lý trong điều kiện bình thường của thị 

trường. Doanh nghiệp thống lĩnh đã lợi dụng vị trí là nguồn cung chủ yếu trên 

thị trường và là chủ thể quyết định mức độ thỏa mãn nhu cầu của khách hàng 

để ép buộc họ phải chấp nhận mức giá doanh nghiệp thống lĩnh đặt ra. Do đó, 

lợi nhuận mà doanh nghiệp thống lĩnh thu được sau khi thực hiện những hành 

vi này hoàn toàn không phải là từ hoạt động kinh doanh lành mạnh, hợp pháp 

mà từ việc lạm dụng sức mạnh thị trường để bóc lột khách hàng.  

Hành vi ấn định giá bán lại tối thiểu gây thiệt hại cho khách hàng. Tại 

Khoản 3 Điều 27 Nghị định 116/2005/NĐ-CP quy định: Hành vi ấn định giá 

bán lại tối thiểu gây thiệt hại cho khách hàng là việc khống chế không cho 

phép các nhà phân phối, các nhà bán lẻ bán lại hàng hóa thấp hơn mức giá 

đã quy định trước. Đây là hành vi xảy ra trong giao dịch giữa doanh nghiệp 

sản xuất hoặc doanh nghiệp bán sĩ có vị trí thống lĩnh thị trường với doanh 

nghiệp phân phối hoặc doanh nghiệp bán lẻ. Theo đó, doanh nghiệp phân phối 

hoặc doanh nghiệp bán lẻ không được bán lại hàng hóa thấp hơn mức giá đã 

quy định, tức là chỉ được bán lại hàng hóa với mức giá cao hơn hoặc bằng 

mức giá đã quy định. Vì bị doanh nghiệp thống lĩnh khống chế không cho 

phép nên doanh nghiệp phân phối, doanh nghiệp bán lẻ không có khả năng 

bán hàng hóa với mức thấp hơn quy định. Điều này làm cho khách hàng cũng 

không có cơ hội mua hàng hóa giá rẻ. Đặc biệt, nếu mức giá mà doanh nghiệp 

thống lĩnh quy định là mức giá bất hợp lý sẽ càng ảnh hưởng nghiêm trọng 

đến quyền lợi của khách hàng. Khách hàng là chủ thể cuối cùng phải chịu 

thiệt hại từ hành vi ấn định giá bán lại của doanh nghiệp thống lĩnh. Do đó, 

dấu hiệu gây thiệt hại cho khách hàng là cơ sở quan trọng để xác định có hay 

không sự vi phạm. Vậy thiệt hại mà khách hàng phải gánh chịu như thế nào 
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thì đủ để quy kết hành vi ấn định giá bán lại tối thiểu bất hợp lý của doanh 

nghiệp thống lĩnh. Luật cạnh tranh cũng như Nghị định 116/2005/NĐ-CP đều 

không mô tả cụ thể như thế nào là thiệt hại mà khách hàng phải gánh chịu và 

thiệt hại này bắt buộc là thiệt đã xảy ra hay thiệt hại tiềm năng, dẫn tới hai 

cách hiểu: 

Cách thứ nhất, phải là thiệt hại thực tế đã xảy ra. Theo cách hiểu này, để 

cơ quan cạnh tranh có thể quy kết trách nhiệm đối với doanh nghiệp thống 

lĩnh thì phải xác định được đối tượng cụ thể đã bị thiệt hại là người tiêu thụ 

sản phẩm và mức thiệt hại mà họ phải gánh chịu. Đồng thời, phải chứng minh 

được doanh nghiệp phân phối, doanh nghiệp bán lẻ đã bán sản phẩm cho 

khách hàng với mức giá bằng hoặc cao hơn mức giá tối thiểu đã được ấn định. 

Tuy nhiên, việc chứng minh này rất khó để thực hiện được vì mỗi khách hàng 

tìm đến mua sản phẩm tại những thời điểm khác nhau, có thể là khách hàng 

thân thiết hoặc khách hàng vãng lai, mức độ thiệt hại với từng khách hàng là 

không giống nhau…nên rất khó xác định cụ thể, chính xác người tiêu thụ sản 

phẩm cũng như mức thiệt hại mà họ phải gánh chịu. Cho nên cách hiểu này 

không chỉ làm cơ quan cạnh tranh mất nhiều thời gian điều tra, không đem lại 

hiệu quả cao mà còn có thể không xử lý được hành vi lạm dụng vị trí thống 

lĩnh của doanh nghiệp nếu quá thời hạn khiếu nại [25]. 

   Cách thứ hai, là khả năng chắc chắn gây ra thiệt hại. Theo cách hiểu 

này, cơ quan cạnh tranh chỉ cần xác định mức giá bán lại tối thiểu được doanh 

nghiệp ấn định đủ  gây ra thiệt hại nếu nó được áp dụng trên thực tế. Bằng 

cách chứng minh thiệt hại mà khách hàng có khả năng phải gánh chịu khi 

mức giá tối thiểu cao một cách vô lý so với giá thành của sản phẩm, như 

không thể mua được hàng hóa, hoặc mua được nhưng không thể mua với số 

lượng nhiều, không đủ đáp ứng nhu cầu sử dụng. 

Theo tác giả, cách hiểu thứ hai vẫn phù hợp hơn, vì cách xác định khả 
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năng chắc chắn gây ra thiệt hại sẽ đảm bảo mục đích chính của Luật cạnh 

tranh là bảo vệ quyền và lợi ích hợp pháp của người tiêu dùng. Thay vì chờ 

đợi phải có hậu quả xảy ra rồi mới xử lý và tìm cách khắc phục thì chúng ta 

nên ngăn chặn những hành vi vi phạm ngay từ khi nó có dấu hiệu hình thành. 

Hơn nữa, nếu căn cứ vào từng câu chữ của điều luật tại cụm từ “khống chế 

không cho phép” thì chỉ cần chứng minh được sự khống chế, hành vi không 

cho phép là đã đủ để kết luận sự vi phạm [31, tr. 196]. Tuy nhiên, đây chỉ là 

cách hiểu về mặt lý luận. Cách quy định “bỏ ngõ” và mơ hồ của pháp luật 

cạnh tranh như hiện nay có thể làm doanh nghiệp thống lĩnh không ngần ngại 

ấn định giá bán lại tối thiểu vì cơ chế xác định mức độ như thế nào là gây 

thiệt hại là không rõ ràng nên các cơ quan cạnh tranh khó mà điều tra được. 

Nhưng nó cũng có thể tạo ra tâm lý dè chừng cho doanh nghiệp làm họ không 

dám thực hiện các hành vi ấn định giá bán lại đối với doanh nghiệp phân phối, 

doanh nghiệp bán lẻ vì không thể biết được liệu hành vi mình thực hiện có thể 

bị quy kết là có khả năng gây thiệt hại cho khách hàng hay không.  

Mặt khác, quy định tại Khoản 3 Điều 27 Nghị định 116/2005/NĐ-CP chỉ 

áp dụng đối với hàng hóa, do đó hành vi ấn định giá bán lại tối thiểu đối với 

dịch vụ sẽ không áp dụng điều khoản này. Cho dù hành vi ấn định giá bán lại 

tối thiểu đối với dịch vụ có biểu hiện: doanh nghiệp thống lĩnh khống chế 

không cho phép các nhà phân phối, các nhà bán lẻ bán lại dịch vụ thấp hơn 

mức giá đã quy định trước và gây thiệt hại cho khách hàng. Vụ việc của 

Megastar là một ví dụ điển hình cho trường hợp này. Trong khi hành vi áp đặt 

giá thuê phim bất hợp lý đối với các doanh nghiệp chiếu phim thông qua việc 

áp dụng chính sách giá thuê phim tối thiểu trên mỗi người xem của Megastar 

đã gần như thỏa mãn hết các dấu hiệu của hành vi ấn định giá bán lại tối thiểu 

gây thiệt hại cho khách hàng nhưng các doanh nghiệp chiếu phim đã không 

thể khiếu nại Megastar về hành vi này đơn giản chỉ vì chiếu phim là một loại 
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dịch vụ, giá vé xem phim là giá bán lẻ cho dịch vụ đó. Tại sao đối với hành vi 

ấn định giá bán lại tối thiểu, nhà làm luật lại chỉ áp dụng đối với hàng hóa mà 

không áp dụng đối với dịch vụ và tại sao lại có sự phân biệt này. Trong khi 

hành vi ấn định giá bán lại tối thiểu đối với dịch vụ cũng có khả năng gây ra 

thiệt hại cho khách hàng như hành vi ấn định giá bán lại tối thiểu đối với hàng 

hóa. Đây cũng chính là một bất cập, một lỗ hổng của pháp luật cạnh tranh khi 

đã bỏ lọt hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường. 

Hành vi áp đặt điều kiện thương mại khác nhau trong giao dịch như nhau 

nhằm tạo bất bình đẳng trong cạnh tranh. Hành vi này phải là hành vi phân 

biệt đối xử đối với các doanh nghiệp về điều kiện mua, bán, giá cả, thời hạn 

thanh toán, số lượng trong những giao dịch mua, bán hàng hóa, dịch vụ 

tương tự về mặt giá trị hoặc tính chất hàng hóa, dịch vụ để đặt một hoặc một 

số doanh nghiệp vào vị trí cạnh tranh có lợi hơn so với doanh nghiệp khác 

[3]. Điều kiện cơ bản để phát hiện hành vi này chính là việc áp đặt điều kiện 

thương mại khác nhau đối với khách hàng trong giao dịch như nhau, hành vi 

thể hiện tính chất bóc lột của doanh nghiệp đối với những đối thủ cạnh tranh 

khác của khách hàng.  

Ví dụ: nếu doanh nghiệp thống lĩnh A mua sản phẩm của một doanh 

nghiệp B với giá là X nhưng đồng thời A cũng mua sản phẩm này của doanh 

nghiệp C. Cả hai sản phẩm đều có cùng  tính chất và mục đích sử dụng. Trong 

cùng một môi trường cạnh tranh tự do và bình đẳng, nếu mức giá A dành cho 

C là Y và Y này thấp hơn rất nhiều lần so với X thì hành vi của A đã thể hiện 

sự phân biệt đối xử giữa B và C.  

Việc phân biệt đối xử của doanh nghiệp thống lĩnh đã tạo ra sự bất bình 

đẳng trong cạnh tranh giữa các khách hàng. Khi tính bình đẳng không còn thì 

hành vi phân biệt đối xử đó trở thành nguyên nhân bóp méo cạnh tranh trên 

thị trường. Nhà làm luật quy định, khi chứng minh được điều kiện cơ bản là 
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doanh nghiệp thống lĩnh đã áp dụng các điều kiện thương mại khác nhau 

trong các giao dịch như nhau là đã có thể quy kết về hành vi tại Khoản 4 Điều 

13 Luật cạnh tranh. Tuy nhiên cách quy định này có thể sẽ bỏ lọt một số hành 

vi khác cũng mang tính chất phân biệt đối xử của doanh nghiệp thống lĩnh đối 

với các khách hàng, như trường hợp doanh nghiệp thực hiện hành vi áp đặt 

điều kiện thương mại như nhau trong các giao dịch khác nhau. Rõ ràng, các 

giao dịch khác nhau, đối tượng giao dịch khác nhau tất yếu sẽ không thể có 

cùng điều kiện thương mại. Sẽ là bất hợp lý nếu doanh nghiệp áp đặt những 

điều kiện thương mại giống nhau cho các giao dịch khác nhau đó. Mặc dù, 

khách hàng bị doanh nghiệp thống lĩnh áp đặt điều kiện không phải là đối thủ 

cạnh tranh với nhau trên cùng một thị trường liên quan nhưng quyền lợi của 

họ vẫn phải được bảo vệ. Vì cùng ở vai trò là khách hàng nhưng hành vi áp 

đặt các điều kiện thương mại giống nhau có thể trở thành sự đãi ngộ (có lợi) 

cho một bên khách hàng này, còn bên kia lại là sự ngược đãi. Khi khách hàng 

trong giao dich bị thiệt hại thì doanh nghiệp thống lĩnh sẽ thu được nhiều lợi 

nhuận hơn. Hành vi áp đặt các điều kiện thương mại như nhau cho các giao 

dịch khác nhau đã thể hiện sự phân biệt đối xử, gây thiệt hại cho khách hàng. 

Sự phân biệt này chỉ xảy ra khi doanh nghiệp thống lĩnh sử dụng sức mạnh thị 

trường để áp đặt các điều kiện giao dịch cho các khách hàng. Tuy nhiên, khi 

đối chiếu với quy định tại Điều 13 thì chúng ta không thể xử lý hành vi này.  

- Hai là, hành vi khác cũng có thể là những hành vi mới, ẩn chứa nhiều 

nguy cơ phản cạnh tranh và gây thiệt hại cho khách hàng. Chẳng hạn, đối với 

hành vi bán phá giá, hành vi này được quy định trong Pháp lệnh giá năm 2002 

và Pháp lệnh chống bán phá giá hàng hóa nhập khẩu vào Việt Nam, theo đó 

hành vi bán phá giá của hàng hóa trong nước là hành vi bán hàng hóa, dịch vụ 

với giá quá thấp so với giá thông thường trên thị trường Việt Nam để chiểm 

lĩnh thị trường, hạn chế cạnh tranh đúng pháp luật, gây thiệt hại đến lợi ích 



 

44 

hợp pháp của tổ chức, cá nhân sản xuất kinh doanh khác và lợi ích của Nhà 

nước [24]. Còn trong Luật cạnh tranh của Việt Nam, hành vi bán hàng hóa, 

cung ứng dịch vụ dưới giá thành toàn bộ được quy định tại Khoản 1 Điều 13 

còn được gọi là hành vi định giá hủy diệt (hủy diệt đối thủ) hay định giá cướp 

đoạt (cướp đoạt thị phần) hay bán phá giá độc quyền [31, tr. 200]. Cơ sở để 

phân biệt hai hành vi này:  

                                    

           Hành vi          

Đặc điểm 

Hành vi bán hàng 

hóa, cung ứng dịch vụ 

dưới giá thành toàn bộ 

Hành vi bán phá giá 

của hàng hóa trong nước. 

Chủ thể thực hiện 

hành vi 

Phải là doanh 

nghiệp có vị trí thống 

lĩnh thị trường. 

Các chủ thể hoạt 

động kinh doanh trên thị 

trường. 

Cơ sở xác định hành 

vi 

Giá bán dưới giá 

thành toàn bộ [3]. 

Giá bán quá thấp so 

với giá thông thường. 

Mục đích  Loại bỏ đối thủ 

cạnh tranh. 

Chiếm lĩnh thị 

trường, hạn chế cạnh 

tranh đúng pháp luật. 

Hậu quả Mang tính chất 

suy đoán từ biểu hiện 

của hành vi. 

Phải có hậu quả xảy 

ra trên thực tế. 

 

Một tình huống đặt ra là: Giả sử doanh nghiệp thống lĩnh thực hiện hành 

vi bán phá giá và mức giá này không dưới giá thành toàn bộ nhưng lại quá 

thấp so với giá thông thường [24], hành vi này chưa gây ra thiệt hại trên thực 

tế thì sẽ xử lý như thế nào? Nếu coi nó là hành vi bán phá giá theo Pháp lệnh 

giá thì đòi hỏi phải xảy ra hậu quả là gây thiệt hại đến lợi ích hợp pháp của tổ 

chức, cá nhân sản xuất kinh doanh khác và lợi ích của Nhà nước nhưng trong 

tình huống tác giả đặt ra là hành vi bán phá giá đó chưa gây ra thiệt hại trên 

thực tế. Nếu coi nó là hành vi bán phá giá độc quyền theo Luật cạnh tranh thì 

bắt buộc phải chứng minh mức giá doanh nghiệp thống lĩnh đưa ra phải thấp 

hơn giá thành toàn bộ, trong khi mức giá này chỉ quá thấp so với giá thông 
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thường. Về bản chất, chúng ta thấy trong hành vi nói trên mặc dù mức giá này 

không dưới giá thành toàn bộ nhưng nó đã là quá thấp so với giá thông 

thường. Việc sử dụng mức giá này vẫn có khả năng gây ra những tác động 

nghiêm trọng như một hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh bị cấm. Vì nếu 

doanh nghiệp duy trì liên tục mức giá thấp hơn giá thông thường thì các đối 

thủ cạnh tranh khác, đặc biệt là các doanh nghiệp vừa và nhỏ cũng buộc phải 

sử dụng một mức giá thấp tương tự để lôi kéo khách hàng, tuy nhiên họ sẽ 

không thu được nhiều lợi nhuận, thậm chí có thể phải chịu những khoản lỗ. 

Như vậy, hành vi này cho dù không nhằm loại bỏ đối thủ cạnh tranh nhưng đã 

tiềm ẩn nguy cơ phản cạnh tranh, gây thiệt hại cho các đối thủ cạnh tranh và 

khách hàng trên thị trường. 

Như vậy, việc pháp luật cạnh tranh chỉ liệt kê sáu hành vi lạm dụng vị trí 

thống lĩnh thị trường tại Điều 13 theo tác giả là chưa đủ. Nhưng không có 

nghĩa là chúng ta bắt buộc phải quy định bổ sung thêm một số hành vi cụ thể 

khác. Công tác ban hành luật không phải là công việc đơn giản, nó là cả một 

quá trình lâu dài từ khâu chuẩn bị cho đến khâu ban hành, cho nên nếu mỗi 

lần xuất hiện thêm những hành vi mới mà cứ bổ sung vào thì buộc nhà làm 

luật sẽ phải tiến hành sửa luật, sửa đi sửa lại rất nhiều lần. Do đó, theo tác giả 

nên quy định thêm điều khoản theo hướng mở, tương tự như đối với hành vi 

tập trung kinh tế, hành vi cạnh tranh không lành mạnh…để cơ quan cạnh 

tranh, các chủ thể khác có thể kịp thời phát hiện, ngăn chặn và xử lý những 

hành vi mới mang bản chất lạm dụng của doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh 

trên thị trường. 

2.1.3. Xử lý vi phạm  

Ở Việt Nam, các biện pháp xử lý hành vi lạm dụng vị  trí  thống lĩnh thị 

trường  được quy định tại Điều 117 Luật cạnh tranh và hướng dẫn chi tiết tại  

Nghị định số 120/2005/NĐ-CP. Theo đó, hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh 
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thị trường phải chịu hình phạt chính là hình phạt tiền. Mức phạt có thể lên đến 

5% tổng doanh thu của năm tài chính trước năm thực hiện hành vi vi phạm. 

Trong một số trường hợp đặc biệt, mức phạt có thể lên đến 10%. Các hành vi 

lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường cũng có thể phải chịu thêm hình phạt bổ 

sung “tịch thu tang vật, phương tiện được sử dụng để thực hiện hành vi vi 

phạm bao gồm cả tịch thu toàn bộ khoản lợi nhuận thu được từ việc thực hiện 

hành vi vi phạm”. Tùy vào từng trường hợp cụ thể, doanh nghiệp vi phạm có 

thể bị áp dụng một hoặc một số biện pháp khắc phục hậu quả  như loại bỏ các 

điều khoản vi phạm pháp luật ra khỏi hợp đồng hoặc giao dịch kinh doanh. 

Trường hợp gây thiệt hại đến lợi ích của Nhà nước, quyền và lợi ích hợp pháp 

của tổ chức, cá nhân khác thì phải bồi thường. Pháp luật cạnh tranh không đặt 

ra vấn đề phạt tù với các hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường. Có thể 

nói, so sánh với pháp luật các nước, các biện pháp xử lý hành vi lạm dụng vị 

trí thống lĩnh thị trường của Việt Nam tương đối có sự tương đồng trong quan 

điểm nhận thức và xây dựng các quy phạm. Tuy vậy, xét trên góc độ lý luận 

với thực tiễn xử lý, các quy định còn tồn tại một số hạn chế sau:   

- Về hình thức và mức độ xử lý đối với biện pháp phạt tiền có khung 

phạt quá rộng. Đó là chưa kể đến doanh nghiệp sẽ bị phạt trên tổng doanh 

thu chứ không phải là doanh thu trên thị trường liên quan.  Mức phạt cũng 

không căn cứ trên lĩnh vực vi phạm, vai trò của doanh nghiệp và nhóm 

hành vi cụ thể; 

- Về chính sách khoan hồng, Luật cạnh tranh cũng có đưa ra các tình tiết 

tăng nặng, giảm nhẹ làm căn cứ tính mức phạt, nhưng không có hướng dẫn 

cách tính cụ thể. Điều này gây nhiều tranh cãi về việc áp dụng; có thể kéo 

theo sự tùy tiện của cơ quan cạnh tranh trong quá trình cân nhắc và xử phạt; 

đối với những hành vi cố tình không hợp tác, từ chối cung cấp thông tin, cung 

cấp thông tin sai lệch hay hủy tài liệu chứng cứ, mức tiền phạt rất nhẹ chỉ từ 
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“500.000 đến 3.000.000 đồng”  nên không có tính giáo dục và răn đe.  

- Đối với các biện pháp khắc  phục hậu quả, nhìn chung còn mang tính 

hình thức, chưa gắn bó với thực tiễn hoạt động sản xuất, kinh doanh của 

doanh nghiệp và thực tiễn cạnh tranh trên thị trường. Khách quan mà thừa 

nhận rằng các quy định về chế tài đối với hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh 

thị trường trong pháp luật cạnh tranh của Việt Nam còn khá cứng nhắc. Các 

quy phạm chủ yếu tập trung vào mục đích phạt răn đe, còn tính giáo dục chưa 

được thể hiện nhiều và các biện pháp mang ý nghĩa tích cực khác chưa được 

xem xét áp dụng. 

2.1.4. Giải quyết tranh chấp 

- Việc khiếu nại và các hành vi bị khiếu nại: Theo Luật Cạnh tranh, hành 

vi hạn chế cạnh tranh là hành vi của doanh nghiệp làm giảm, sai lệch, cản trở 

cạnh tranh trên thị trường, bao gồm hành vi thoả thuận hạn chế cạnh tranh, 

lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường, lạm dụng vị trí độc quyền và tập trung 

kinh tế.  

- Hành vi thỏa thuận hạn chế cạnh tranh bao gồm 8 loại thoả thuận sau:  

(1) Thoả thuận ấn định giá hàng hoá, dịch vụ một cách trực tiếp hoặc 

gián tiếp;  

(2) Thoả thuận phân chia thị trường tiêu thụ, nguồn cung cấp hàng hoá, 

cung ứng dịch vụ;  

(3) Thoả thuận hạn chế hoặc kiểm soát số lượng, khối lượng sản xuất, 

mua, bán hàng hoá, dịch vụ;  

(4) Thoả thuận hạn chế phát triển kỹ thuật, công nghệ, hạn chế đầu tư;  

(5) Thoả thuận áp đặt cho doanh nghiệp khác điều kiện ký kết hợp đồng 

mua, bán hàng hoá, dịch vụ hoặc buộc doanh nghiệp khác chấp nhận các 
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nghĩa vụ không liên quan trực tiếp đến đối tượng của hợp đồng;  

(6) Thoả thuận ngăn cản, kìm hãm, không cho doanh nghiệp khác tham 

gia thị trường hoặc phát triển kinh doanh;  

(7) Thoả thuận loại bỏ khỏi thị trường những doanh nghiệp không phải là 

các bên của thoả thuận;  

(8) Thông đồng để một hoặc các bên của thoả thuận thắng thầu trong 

việc cung cấp hàng hoá, cung ứng dịch vụ.  

- Đối với những hành vi từ 1 đến 5, nếu các bên tham gia thỏa thuận có 

thị phần kết hợp trên thị trường liên quan từ 30% trở lên thì sẽ bị cấm. Luật 

cũng cấm các thỏa thuận hạn chế cạnh tranh đối với các hành vi từ 6 đến 8.  

- Đối với việc lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường, doanh nghiệp được 

coi là có vị trí này khi doanh nghiệp đó có thị phần từ 30% trở lên trên thị 

trường liên quan hoặc có khả năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể.  

- Đối với nhóm doanh nghiệp, họ được coi là có vị trí thống lĩnh thị 

trường nếu cùng hành động nhằm gây hạn chế cạnh tranh và thuộc một trong 

các trường hợp sau:  

+ Hai doanh nghiệp có tổng thị phần từ 50% trở lên trên thị trường liên 

quan;  

+ Ba doanh nghiệp có tổng thị phần từ 65% trở lên trên thị trường liên 

quan;  

+ Bốn doanh nghiệp có tổng thị phần từ 75% trở lên trên thị trường liên 

quan.  

Theo Luật Cạnh tranh, doanh nghiệp được coi là có vị trí độc quyền khi 

trên thị trường liên quan không có doanh nghiệp nào cạnh tranh về hàng hóa, 

dịch vụ đối với hàng hoá, dịch vụ mà doanh nghiệp đó đang kinh doanh. Để 
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ngăn ngừa những doanh nghiệp lợi dụng vị trí độc quyền trong kinh doanh, 

Luật Cạnh tranh nêu rõ những hành vi bị cấm như bán hàng hóa, cung ứng 

dịch vụ dưới giá thành nhằm mục đích loại bỏ đối thủ, áp đặt những điều kiện, 

cách thức bất lợi buộc doanh nghiệp khác phải chấp nhận các nghĩa vụ không 

liên quan trực tiếp đến hợp đồng, ngăn cản việc tham gia thị trường của doanh 

nghiệp mới… Đối với các doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực độc quyền 

nhà nước hay cung ứng các sản phẩm, dịch vụ công ích thì được Nhà nước 

kiểm soát thông qua các quyết định giá mua, giá bán, số lượng, phạm vi thị 

trường… khi các doanh nghiệp tham gia các hoạt động này.  

- Đối với việc tập trung kinh tế, Luật Cạnh tranh xác định có bốn loại 

hành vi chính, đó là: sáp nhập, hợp nhất, mua lại và liên doanh giữa các doanh 

nghiệp. Theo đó, các hành vi này sẽ bị cấm khi thị phần kết hợp của các 

doanh nghiệp tham gia tập trung kinh tế chiếm trên 50% thị phần liên quan 

trừ khi một hoặc nhiều bên tham gia tập trung kinh tế đang trong tình trạng 

phá sản, giải thể hoặc khi tập trung kinh tế có tác dụng mở rộng xuất khẩu, 

góp phần phát triển kinh tế – xã hội, tiến bộ kỹ thuật, công nghệ. Trường hợp 

các doanh nghiệp sau khi thực hiện tập trung kinh tế vẫn thuộc loại doanh 

nghiệp nhỏ và vừa theo quy định của pháp luật thì không bị xác định là tập 

trung kinh tế.  

Trong trường hợp có dấu hiệu vi phạm pháp luật về cạnh tranh, thì trình 

tự áp dụng pháp luật cạnh tranh để điều tra, xử lý vụ việc hạn chế cạnh tranh 

được tiến hành như sau:   

- Điều tra vụ việc hạn chế cạnh tranh: Một vụ việc hạn chế cạnh tranh bị 

khiếu nại được bắt đầu bằng thủ tục điều tra sơ bộ. Điều tra sơ bộ là nột thủ 

tục được tiến hành bởi quyết định của Thủ trưởng cơ quan quản lý cạnh tranh 

và điều tra viên sẽ được phân công đảm nhiệm. Thời hạn điều tra sơ bộ là ba 
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mươi ngày, kể từ ngày có quyết định điều tra sơ bộ. Trong thời hạn này, điều 

tra viên được phân công điều tra vụ việc cạnh tranh phải hoàn thành điều tra 

sơ bộ và kiến nghị Thủ trưởng cơ quan quản lý cạnh tranh ra quyết định đình 

chỉ điều tra hoặc điều tra chính thức. Đối với vụ việc hạn chế cạnh tranh, thời 

hạn điều tra chính thức là 180 ngày, kể từ ngày có quyết định điều tra; trường 

hợp cần thiết, thời hạn này có thể được Thủ trưởng cơ quan quản lý cạnh 

tranh gia hạn, nhưng không quá hai lần, mỗi lần không quá 60 ngày.  

- Xử lý vụ việc hạn chế cạnh tranh: Sau khi kết thúc thủ tục điều tra, nếu 

có các căn cứ vi phạm pháp luật cạnh tranh, vụ việc hạn chế cạnh tranh sẽ 

được chuyển sang giai đoạn xem xét giải quyết. Báo cáo điều tra và hồ sơ 

được Thủ trưởng cơ quan quản lý cạnh tranh chuyển đến Hội đồng cạnh tranh 

để tiếp tục giải quyết. Sau khi nhận được báo cáo điều tra và toàn bộ hồ sơ vụ 

việc cạnh tranh, Chủ tịch Hội đồng cạnh tranh quyết định thành lập Hội đồng 

xử lý vụ việc cạnh tranh. Trên cơ sở báo cáo điều tra của cơ quan quản lý 

cạnh tranh cũng như toàn bộ nội dung trong hồ sơ vụ việc, Hội đồng xử lý vụ 

việc cạnh tranh xem xét, xử lý thông qua phiên điều trần. Trong thời hạn 30 

ngày, kể từ ngày nhận hồ sơ vụ việc cạnh tranh, Hội đồng xử lý vụ việc cạnh 

tranh ra một trong các quyết định sau đây:  

Mở phiên điều trần: Trong thời hạn 15 ngày, kể từ ngày có quyết định 

mở phiên điều trần, Hội đồng xử lý vụ việc cạnh tranh phải mở phiên điều 

trần. Phiên điều trần, với sự tham gia của các thành viên Hội đồng cạnh tranh 

và thư ký phiên điều trần và những người tham gia tố tụng, được tiến hành 

công khai, trừ những trường hợp có lý do chính đáng cần tiến hành bí mật. 

Nếu không bị khiếu nại, Quyết định xử lý của Hội đồng xử lý vụ việc cạnh 

tranh là một quyết định tập thể và có hiệu lực sau 30 ngày kể từ ngày Chủ tọa 

phiên điều trần ký quyết định.  
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Trả hồ sơ để điều tra bổ sung: Trường hợp trả hồ sơ để điều tra bổ sung 

thì trong thời hạn 15 ngày, kể từ ngày nhận lại hồ sơ, Hội đồng xử lý vụ việc 

cạnh tranh phải ra một trong các quyết định quy định như nêu trên. Nếu qua 

điều tra phát hiện vụ việc cạnh tranh có dấu hiệu tội phạm, điều tra viên phải 

kiến nghị ngay với Thủ trưởng cơ quan quản lý cạnh tranh xem xét chuyển hồ 

sơ đến cơ quan nhà nước có thẩm quyền khởi tố vụ án hình sự.   

Đình chỉ giải quyết vụ việc cạnh tranh: Hội đồng xử lý vụ việc cạnh 

tranh quyết định đình chỉ giải quyết vụ việc cạnh tranh thuộc thẩm quyền giải 

quyết của Hội đồng cạnh tranh trong các trường hợp sau đây:  

+ Không đủ chứng cứ chứng minh hành vi vi phạm quy định của Luật 

Cạnh tranh và Hội đồng xử lý vụ việc cạnh tranh xét thấy đề nghị đó là xác 

đáng;  

+ Bên bị điều tra đã tự nguyện chấm dứt hành vi vi phạm, khắc phục hậu 

quả gây ra và bên khiếu nại tự nguyện rút đơn khiếu nại;  

+ Bên bị điều tra đã tự nguyện chấm dứt hành vi vi phạm, khắc phục hậu 

quả gây ra và Thủ trưởng cơ quan quản lý cạnh tranh đề nghị đình chỉ giải 

quyết vụ việc cạnh tranh trong trường hợp việc điều tra được tiến hành theo 

quy định tại khoản 2 Điều 65 của Luật Cạnh tranh.  

Giải quyết các vụ khiếu nại, khởi kiện quyết định xử lý vụ việc cạnh 

tranh. Tương tự như bản án và quyết định trong tố tụng tư pháp, các quyết 

định của Hội đồng xử lý vụ việc cạnh tranh và của Thủ trưởng cơ quan quản 

lý cạnh tranh đều có thể bị xem xét lại thông qua thủ tục khiếu nại hành chính 

với thời hiệu là 30 ngày kể từ khi ban hành. Trong trường hợp này, thẩm 

quyền giải quyết khiếu nại do không đồng ý (một phần hoặc toàn bộ) với 

quyết định của Hội đồng xử lý vụ việc cạnh tranh là Chủ tịch Hội đồng cạnh 

tranh, với quyết định của Thủ trưởng cơ quan quản lý cạnh tranh là Bộ trưởng 
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Bộ Công Thương. Khi xem xét khiếu nại những quyết định nói trên, những 

phần của quyết định xử lý vụ việc cạnh tranh bị khiếu nại thì chưa được đưa 

ra thi hành, những nội dung của quyết định không bị khiếu nại hay khiếu kiện 

là có hiệu lực thi hành.  

Trường hợp không nhất trí với quyết định giải quyết khiếu nại về 

quyết định xử lý vụ việc cạnh tranh, các bên liên quan có quyền khởi kiện 

vụ án hành chính đối với một phần hoặc toàn bộ nội dung của quyết định 

giải quyết khiếu nại ra Toà án nhân dân tỉnh, thành phố trực thuộc trung 

ương có thẩm quyền.  

2.2. Thực trạng lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường bán lẻ của các 

doanh nghiệp tại Bình Dương 

2.2.1. Đặc điểm cơ bản của thị trường bán lẻ tại tỉnh Bình Dương 

Trong những năm qua với chính sách phát triển kinh tế phù hợp Bình 

Dương trở thành một tỉnh có tốc độ tăng trưởng kinh tế cao và sự chuyển dịch 

cơ cấu kinh tế mạnh mẽ từ nông nghiệp sang công nghiệp và dịch vụ. Với vị 

trí thuận lợi nằm giữa trung tâm của các tỉnh, thành thuộc vùng kinh tế trọng 

điểm phía Nam, cùng hệ thống giao thông kết nối vùng thuận lợi, bên cạnh đó 

toàn tỉnh có hơn 1,8 triệu dân với sức mua trẻ và 22.335 doanh nghiệp đang 

hoạt động, thị trường có tổng mức bán lẻ hàng hóa và doanh thu dịch vụ đạt 

125.747  tỷ đồng/ năm [33, tr. 2] là những yếu tố quan trọng để Bình Dương 

trở thành một thị  trường bán lẻ đầy tiềm năng thu hút các nhà đầu tư trong và 

ngoài nước. Bên cạnh những đặc điểm chung của thị trường bán lẻ Việt Nam, 

thị trường bán lẻ Bình Dương có những đặc điểm cơ bản sau:  

Không có doanh nghiệp bán lẻ giữ thị phần thị thống lĩnh. Doanh nghiêp 

bán lẻ trên địa bàn tỉnh có thể được thành hai nhóm chính: Nhóm bán lẻ 

truyền thống bao gồm cá nhân kinh doanh, hộ gia đình và tiểu thương buôn 
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bán trong các chợ dân sinh; Nhóm bán lẻ hiện đại bao gồm các siêu thị và 

trung tâm thương mại. Toàn tỉnh hiện có, 11 siêu thị, 07 trung tâm thương 

mại, 105 chợ dân sinh và hàng chục ngàn tổ chức cá nhân bán lẻ khác [33, tr. 

2] bao gồm doanh nghiệp nhỏ hoạt động trong lĩnh vực bán lẻ, hộ kinh doanh 

cá thể và tiểu thương buôn bán trong các chợ dân sinh phân bố điều trên địa 

bàn tỉnh. Như vậy số lượng các doanh nghiệp bán lẻ hiện đại rất ít so với 

nhóm bán lẻ truyền thống và điều đó có nghĩa là phần lớn thị phần của thị 

trường bán lẻ trên địa bàn tỉnh Bình Dương vẫn nằm trong tay nhóm bán lẻ 

truyền thống. Mặc khác, trong 11 siêu thị và  07 Trung tâm thương mại lại có 

sự tham gia của nhiều doanh nghiệp như Becamex, Thanh Lễ, Big C, Metro, 

Aeon Mall Canary, Co.opmart, ViNaTex, Lotte Mart ..vv, như vậy nếu chỉ xét 

thuần túy về phương diện thị phần thì mỗi doanh nghiệp bán lẻ kể cả những 

doanh nghiệp bán lẻ lớn như Big C, Metro, Aeon Mall Canary, Lotte Mart 

cũng không bị coi là chủ thể có vị trí độc quyền hay thống lĩnh thị trường trên 

địa bàn tỉnh Bình Dương theo quy định của Luật Cạnh tranh năm 2004. 

Có sự chênh lệch lớn về khả năng chi phố thị trường giữa các doanh 

nghiệp bán lẻ: Hiện tại trên địa bàn tỉnh Bình Dương không có doanh nghiệp 

bán lẻ nắm giữ thị phần đủ bị coi là chủ thể có vị trí thống lĩnh thị trường hay 

độc quyền như đã phân tích trên, tuy nhiên nhiên trên thực tế  không thể phủ 

nhận vị trí ưu thế của các siêu thị, trung tâm thương mại bởi vì nếu xét về 

từng chủ thể kinh doanh thì sẽ thấy sự chênh lệch rất lớn giữa các siêu thị, 

trung tâm thương mại với các chủ thể kinh doanh khác như doanh nghiệp bán 

lẻ nhỏ, hộ gia đình, tiểu thương trong các chợ. Chính sự chênh lệch quá lớn 

như thế đã tạo cho các siêu thị, trung tâm thương mại có sức mạnh và khả 

năng chi phố thị trường rất lớn, đặc biệt là các doannh nghiệp bán lẻ ngoại có 

nguồn lực tài chính mạnh. Nếu xét dưới góc độ giữa các siêu thị, Trung tâm 

thương mại với nhau cũng cho thấy sự chênh lệch lớn về khả năng chi phối 
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thị trường giữa các các doanh nghiệp này và ưu thế đó nằm trong tay các 

doanh nghiệp của các tập đoàn bàn lẻ nước ngoài.  Đối chiếu với quy định của 

Luật  canh tranh năm 2004 thì khả năng chi phối thị trường chính là nhận diện 

của doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh thị trường. 

 Xu hướng phụ thuộc của các doanh nghiệp sản xuất vào các doanh 

nghiệp bán lẻ: Số lượng các doanh nghiệp đang hoạt động trên địa bàn tỉnh 

tuy nhiều nhưng phần lớn là các doanh nghiệp vừa và nhỏ hoạt động trong 

lĩnh vực sản xuất, do vậy họ không đủ nguồn lực để xây dựng kênh phân phối 

riêng cho sản phẩm của mình, bên cạnh đó các doanh nghiệp bán lẻ lớn như 

Big C, Metro, Aeon Mall Canary, Co.opmart, Lotte Mart, lại có ưu thế về 

vốn, thông tin khách hàng, địa điểm kinh doanh, phương thức bán hàng 

chuyên nghiệp, không gian mua sắm thuận tiện nên có khả năng tiêu thụ hàng 

hóa nhanh chóng với số lượng lớn vì thế được coi là một kênh phân phối hữu 

hiệu do vậy các doanh nghiệp sản xuất không thể bỏ qua kênh phân phối này 

nếu muốn sản phẩm của mình được tiêu thụ mạnh. Thực tiễn thì các siêu thị, 

trung tâm thương mại càng có thương hiệu thì các doanh nghiệp sản xuất càng 

muốn đưa sản phẩm của mình vào đó, tức là tính phụ thuộc càng cao. Những 

tập đoàn bán lẻ lớn do có lịch sử phát triển lâu dài có thương hiệu nổi tiếng đã 

trở nên hấp dẫn đối với các doanh nghiệp sản xuất trên địa bàn tỉnh Bình 

Dương và việc đưa sản phẩm váo các siêu thị này đã trở thành một tiêu chí 

đánh giá chất lượng và thương hiệu sản phẩm. Ngoài ra việc đưa hàng vào các 

siêu thị của những tập đoàn bán lẻ quốc tế như Aeon Mall Canary, Metro, 

Lotte Mart còn là cơ hội để nhà sản xuất đưa sản phẩm của mình ra thị trường 

thế giới, do các tập đoàn bán lẻ này thường xây dựng các tổng kho thu mua, 

phân phối hàng xuyên quốc gia. Lượng mua hàng cực lớn của các tập đoàn 

bán lẻ quốc tế trở thành ưu thế buộc nhà sản xuất phụ thuộc vào họ. 
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2.2.2. Thực trạng lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường bán lẻ của các 

doanh nghiệp tại Bình Dương 

Với khả năng chi phối thị trường và sự phụ thuộc của các doanh nghiệp 

sản xuất vào mình các doanh nghiêp bán lẻ hiện đại đã lợi dụng lợi thế này để 

thực hiện các hành vi hạn chế cạch tranh đối với các doanh nghiệp sản xuất 

dưới nhiều hình thức khác nhau, điều này làm nảy sinh mâu thuẫn ngày càng 

gia tăng giữa doanh nghiệp bán lẻ và nhà sản xuất. Xét dưới góc độ luật cạnh 

tranh, hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường của doanh nghiệp bán lẻ 

chủ yếu tồn tại dưới hai dạng: Áp đặt các điều kiện phụ trong giao dịch; Phân 

biệt đối xử với các giao dịch khác nhau. 

 Áp đặt điều kiện phụ trong giao dịch: Áp đặt điều kiện phụ trong giao 

dịch là trường hợp doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh thị trường cưỡng bức ý 

chí của đối tác giao dịch, khi cung cấp hàng hóa hoặc dịch vụ ép buộc đối tác 

giao dịch phải mua hàng hóa hoặc dịch vụ khác mà họ không có nhu cầu hoặc 

không muốn mua, hoặc phải chịu những điều kiện giao dịch bất hợp lý khác. 

Trong trường hợp của thị trường bán lẻ, giao dịch điều kiện phụ chủ yếu tồn 

tại dưới các hình thức sau: 

- Thu phí mở đường và các loại phí bất hợp lý khác. Thông thường, sản 

phẩm được bày bán trong siêu thị sẽ phải thực hiện chiết khấu để tạo nguồn 

thu cho doanh nghiệp bán lẻ. Ngoài chiết khấu là một loại chi phí hợp lý (với 

điều kiện mức chiết khấu phù hợp), thực tế các nhà bán lẻ thường áp dụng 

thêm các quy định bất thành văn, đó là sản phẩm muốn được trưng bày tại 

siêu thị thì ngoài chiết khấu còn phải nộp “phí mở đường”. Theo tên gọi, phí 

mở đường thường áp dụng với sản phẩm lần đầu đưa vào siêu thị, chủ yếu là 

phí tạo mã hàng. Tuy nhiên, do pháp luật chưa có quy định cụ thể nên phí tạo 

mã hàng được doanh nghiệp bán lẻ tùy ý thu trên cơ sở tương quan với nhà 
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sản xuất. Mức phí này có thể giao động từ 300.000 đồng đến 15 triệu đồng / 

mã hàng [16]. Ngoài ra do có nhiều lợi thế trong kênh phân phối nên doanh 

nghiệp bán lẻ thường xuyên lợi dụng ưu thế của mình để mở rộng phạm vi phí 

mở đường đối với cả những mặt hàng đã bán trong siêu thị một thời gian dài, 

theo đó các khoản thu có thể tồi tại dưới các dạng như phí lên kệ, phí trưng 

bày, phí đứng kệ phí xuống kệ, chưa hết, siêu thị còn yêu cầu nhà sản xuất 

thực hiện các đợt khuyến mãi nhân dịp lễ tết, kỷ niệm thành lập, kỷ niệm khai 

trương cửa hàng  mới. Tất cả những chi phí này cộng lại sẽ trở thành rào cản 

rất lớn đối với các nhà sản xuất nhỏ và vừa muốn tham gia kênh phân phối 

hiện đại. Rõ ràng, đây là một trong những chèn ép của nhà phân phối lớn đối 

với các nhà sản xuất không có sức mạnh thị trường, ở một mức độ nhất định 

sẽ làm ảnh hưởng tới sự đa dạng hàng hóa sản phẩm trên thị trường, sự cạnh 

tranh lành mạnh giữa các doanh nghiệp và cuối cùng ảnh hưởng đến lợi ích 

của người tiêu dùng. 

- Chậm thanh toán tiền hàng: doanh nghiệp bán lẻ trực tiếp thu tiền mặt 

từ người tiêu dùng nhưng chậm thanh toán tiền hàng cho nhà sản xuất, qua đó 

sử dụng khoản tền mặt này làm vốn lưu động, xem như một khỏan vốn vay 

không lãi suất rất hữu ích. Nếu như nhà sản xuất nhập nguyên liệu đầu vào 

được nợ thanh toán trong 10 ngày thì họ lại phải đối mặt với việc chậm thanh 

toán từ phía nhà bán lẻ từ một đến hai tháng. Các siêu thị tìm đủ mọi lý do để 

kéo dài hoặc trì hoản thời gian thanh toán tiền hàng, từ 35 – 40 lên tới 60 

ngày, công nợ bị dồn hơn một tháng. Doanh nghiệp phải có quỹ tài chính lớn 

mới duy trì được. Đây là chiêu mà từ trước tới nay các siêu thị dùng để chiếm 

dụng vốn của nhà cung cấp [12], và được xem là điều kiện giao dịch bất thành 

văn mà các nhà sản xuất buộc phải chấp nhận, nếu không sẽ chấm dứt quan 

hệ cung hàng giữa hai bên. Ngoài việc chậm thanh toán tiền hàng, doanh 

nghiệp bán lẻ còn tự ý khấu trừ các loại chi phí mà trước đó hai bên không có 
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thỏa thuận trong hợp đồng mua bán hàng hóa. Chẳng hạn như doanh nghiệp 

bán lẻ tự ý khuyến mãi giảm giá, đến kỳ thanh toán tự ý khấu trừ tiền hàng và 

buộc nhà sản xuất phải gánh chịu khoản thiệt hại này. Để đối phó với những 

rủi do như vậy, các nhà sản xuất thường có những lựa chọn sau: chấp nhận 

chịu đựng; cắt giảm thành phần cấu tạo sản phẩm; tăng giá bán; rút hàng ra 

khỏi siêu thị. Thực tế cho thấy, nhà sản xuất thường lựa chọn phương án thứ  

hai, tìm mọi cách cắt giảm thành phần cấu tạo sản phẩm, qua đó làm giảm 

chất lượng hàng hóa, mục đích là để bảo toàn lợi nhuận của mình. 

- Sản xuất nhãn hàng riêng để cạnh tranh với nhà sản xuất: Các doanh 

nghiệp bán lẻ là chủ thể cuối cùng của kênh phân phối, do đó họ có khả năng 

nắm bắt nhanh và chính xác nhu cầu thị hiếu của người tiêu dùng. Trên cơ sở 

phân tích thông tin người tiêu dùng, doanh nghiệp bán lẻ sẽ nghiên cứu để 

thay đổi chức năng, mẫu mã, giá cả sản phẩm, sau đó tự mình sản xuất hoặc 

đề nghị các nhà sản xuất cung ứng hàng hóa cho mình. Hiện tượng nhãn hàng 

riêng của các siêu thị diễn ra rất phổ biến hiện nay như hàng thực phẩm, đồ 

gia dụng của siêu thị lớn Metro, Big C,  Co.opmart, hiện tượng này thường 

xảy ra khi nhà cung cấp hàng hóa cho siêu thị là những nhà sản xuất nhỏ và 

vừa, chưa có thương hiệu, hầu như không có kênh phân phối nào khác ngoài 

việc trông chờ vào các doanh nghiệp bán lẻ, hoặc những nhà sản xuất mặc dù 

đã có thương hiệu nhưng năng lực sản xuất và nhân công dư thừa do đầu tư 

quá mức, trong khi doanh nghiệp bán lẻ có ưu thế về thương hiệu, vốn, hệ 

thống thu thập và xử lý thông tin khách hàng. Mặt bằng kinh doanh đắc 

địa…chính vì tương quan như vậy nên nhiều nhà sản xuất đã buộc phải chấp 

nhận cung ứng sản phẩm của mình cho siêu thị và đương nhiên phải gắn mác 

siêu thị lên sản phẩm đó. Ở Bình Dươg một số doanh nghiệp có lượng tiêu thụ 

hàng hóa qua kênh siêu thị đạt mức 30-50% như trứng gà Ba Huân, trái cây 

sấy Vinamit Bình Dương, Hạt điều rang muối Bà Tám Bình Dương thường sẽ 
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bị các siêu thị ràng buộc, yêu cầu sản xuất nhãn hàng riêng cho họ. Siêu thị 

yêu cầu các nhà sản xuất bán sản phẩm nhãn hàng riêng với giá thấp hơn sản 

phẩm cùng loại gắn mác của nhà sản xuất, ví dụ cùng một loại trứng gà do 

doanh nghiệp Ba Huân cung cấp nhưng trứng gắn nhãn hàng riêng sẽ có giá 

thấp hơn 5% so với trứng gắn nhãn Ba Huân. Kết quả sản lượng tiêu thụ của 

nhà sản xuất sẽ nhanh chóng sụt giảm và sản xuất ngày càng phụ thuộc vào 

doanh nghiệp bán lẻ. 

- Phân biệt đối xử: Phân biệt đối xử là hành vi doanh nghiệp có vị trí 

thống lĩnh thị trường khi cung cấp hàng hóa hoặc dịch vụ tương đồng, đối với 

các đối tượng giao dịch khác nhau áp dụng mức giá hoặc điều kiện giao dịch 

khác nhau nhưng không có lý do chính đáng, từ đó làm cho các đối tượng 

giao dịch ở vào vị trí cạnh tranh mất bình đẳng. Hành vi phân biệt đối xử chủ 

yếu dưới dạng phân biệt về giá (còn gọi là kỳ thị về giá). Ngoài ra, còn có thể 

tồn tại dưới dạng phân biệt về điều kiện giao dịch như điều kiện về chất 

lượng, số lượng, phẩm cấp hàng hóa. Hành vi phân biệt giá thường được thể 

hiện dưới dạng như trực tiếp xác định giá mua hoặc giá bán khác nhau cho 

các đối tượng khác nhau, hoặc áp dụng các hình thức gián tiếp như tỷ lệ, chiết 

khấu, hoa hồng khác nhau cho từng bạn hàng. Trong trường hợp của thị 

trường bán lẻ, hành vi phân biệt đối xử thường thể hiện dưới dạng phân biệt 

chiết khấu. Chẳng hạn như trong chiến lược kinh doanh của các siêu thị, 

thường chia hàng hóa thành những loại như, loại những sản phẩm để thu hút 

khách hàng; loại những mặt hàng hai bên (doanh nghiệp sản xuất và doanh 

nghiệp bán lẻ) đều có thể thu lợi; loại mặt hàng chiếm đa số là những mặt 

hàng siêu thị thu lợi. Thông thường, đối tác giao dịch càng có sức mạn thị 

trường sản phẩm càng có thương hiệu thì mức chiết khấu càng nhỏ, thậm chí 

có siêu thi chấp nhận không chiết khấu để thu hút khách hàng có sức mạnh thị 

trường. Với những trường hợp này, nhà sản xuất ở vị trí đối trọng với doanh 
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nghiệp bán lẻ, vì thế doanh nghiệp bán lẻ đôi khi phải chấp nhận những điều 

kiện do nhà sản xuất đưa. Ngược lại, đối với các doanh nghiệp nhỏ và vừa, 

sản phẩm chưa có thương hiệu, doanh nghiệp bán lẽ thường áp dụng mức 

chiết khấu rất cao và tùy thuộc vào khả năng đàm phán, thậm chí khả năng 

“trình bày hoàn cảnh” của nhà sản xuất mà doanh nghiệp bán lẻ sẽ áp mức 

chiết khấu khác nhau. Thực tế hiện nay cho thấy, mức chiết khấu thường bị 

đẩy lên rất cao trung bình trên 10%, thậm chí có doanh nghiệp phải chịu mức 

chiết khấu lên đến 30% [8]. 

2.3. Hậu quả của hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường của 

các doanh nghiệp đối với thị trường bán lẻ tỉnh Bình Dương 

Lạm dụng vị trí thống lĩnh cũng là một trong những hành vi hạn chế 

cạnh tranh, vì thế, hậu quả chung là làm sai lệch, cản trở hoặc giảm cạnh tranh 

trên thị trường, tuy nhiên ở mỗi loại thị trường thì hậu quả của hành vi lạm 

dụng vị trí thống lĩnh thị trường cũng có đặc điểm riêng, đối với thị trường 

bán lẻ của tỉnh Bình Dương mà tác giả đang nghiên cứu thì hậu quả của hành 

vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường co những đặc điểm sau: 

2.3.1. Gây thiệt hại cho doanh nghiệp sản xuất 

Về mặt lý thuyết, khi một doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh thị trường có 

hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường thì hậu quả trực tiếp dễ nhận thấy 

đó là gây tổn hại cho đối thủ cạnh tranh, nhưng ở thị trường bán lẻ thì hành vi 

lạm dụng vi trí thống lĩnh thị trường trong nhiều trường hợp không gây tổn 

hại cho đối thủ cạnh tranh trực tiếp mà gây tổn hại đến doanh nghiệp sản xuất, 

như đã phân tích trên, đối với hành vi “áp đặt điều kiện phụ trong giao dịch” 

do đoanh nghiệp phải tốn nhiều chi phí cho việc đưa sản phẩm vào siêu thị 

làm giá thành của sản phẩm tăng lên nhiều so với giá trị thưc tế của sản phẩm, 

chính điều này làm giảm khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Đối với hành 
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vi “phân biệt đối xử” sẽ làm cho các doanh nghiệp nhỏ và vừa ở vào vị trí bất 

lợi trong cạnh tranh với các doanh nghiệp lớn, hay nói cách khác tạo ra sự 

cạnh tranh bất bình đẳng trong thị trường. 

2.3.2. Gây tổn hại đến lợi ích khách hàng 

Trong điều kiện cạnh tranh lành mạnh, các doanh nghiệp luôn cố gắng 

hoàn thiện sản phẩm, dịch vụ của mình để có thể đáp ứng được nhu cầu đa 

dạng của thị trường. Từ đó sẽ góp phần thúc đẩy cạnh tranh, nâng cao chất 

lượng sản phẩm, dịch vụ, cải tiến khoa học kỹ thuật. Khi đó, người tiêu dùng 

có vị trí trung tâm mà ở đó họ được cung ứng bởi các bên tham gia cạnh 

tranh, nhu cầu của họ được đáp ứng một cách tốt nhất mà thị trường có thể 

cung ứng. Bởi họ là người có quyền bỏ phiếu bằng đồng tiền để quyết định ai 

được tồn tại và ai phải ra khỏi cuộc chơi [18, tr.18]. Trên thị trường sẽ có 

nhiều sản phẩm có thể thay thế cho nhau với những mẫu mã, kích thước, bao 

bì đa dạng với sự ganh đua của môi trường cạnh tranh, các doanh nghiệp luôn 

tìm cách hạ giá thành sản phẩm nhằm lôi kéo khách hàng về phía mình. Sự 

tương tác giữa nhu cầu của người tiêu dùng và khả năng đáp ứng của doanh 

nghiệp trong điều kiện cạnh tranh đã làm cho giá cả hàng hóa và dịch vụ đạt 

được mức rẻ nhất có thể [18, tr. 18]. Lúc này người được lợi sẽ là người tiêu 

dùng, vừa có được sản phẩm, dịch vụ đáp ứng nhu cầu; vừa bỏ ra số tiền nằm 

trong khả năng chi tiêu của họ. Nhưng khi doanh nghiệp đã có được VTTL thị 

trường thì việc tác động lớn đến khách hàng là điều tất yếu. Với lợi thế từ việc 

kiểm soát giá cả, số lượng sản phẩm đáp ứng cho người tiêu dùng nên các 

doanh nghiệp có được VTTL thị trường sẽ đóng vai trò quan trọng chủ yếu 

trong việc cung ứng hoặc tiêu thụ sản phẩm trên thị trường. Vì thế, các doanh 

nghiệp này đã khai thác lợi thế mà quyền lực thị trường đem lại để bóc lột 

khách hàng. Do đó, cạnh tranh đã không có cơ hội phát huy tác dụng đối với 

thị trường nói chung và đối với khách hàng, người tiêu dùng nói riêng. Khi 
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đó, khách hàng sẽ bị hạn chế khả năng lựa chọn sản phẩm, dịch vụ, nhu cầu 

tiêu dùng không được đáp ứng một cách tốt nhất. Họ buộc phải rơi vào hoàn 

cảnh không thể không mua với giá cao hoặc không thể không bán với giá rất 

thấp. Lúc này, những lợi ích xã hội biến thành siêu lợi nhuận cho các doanh 

nghiệp nắm được quyền lực thị trường, có được VTTL thi trường. 

2.3.3. Tổn hại đến nền kinh tế 

VTTL cũng có những tác động tích cực đến nền kinh tế như muốn vươn 

tới VTTL trên thị trường thì các doanh nghiệp sẽ áp dụng các tiến bộ khoa học 

công nghệ, từ đó kích thích sự sáng tạo không ngừng trong kinh doanh. Sự 

đổi mới không ngừng trong kinh doanh sẽ là động lực không nhỏ cho sự phát 

triển của khoa học kỹ thuật.  

Tuy nhiên, khi đạt đến VTTL, các doanh nghiệp này “ngủ quên trên 

chiến thắng”, điều đó tạo ra sức ỳ cho chính bản thân doanh nghiệp. Vì ít chịu 

sức ép từ cạnh tranh nên các doanh nghiệp này không có động lực cải tiến kỹ 

thuật, cắt giảm chi phí và đầu tư phát triển công nghệ hoặc có tư tưởng lạm 

dụng vị trí đó bằng việc mua sản phẩm sáng chế để tiêu hủy, kìm hãm sự sáng 

tạo… Việc làm mọi cách ngăn cản sự phát triển của các doanh nghiệp đối thủ 

hiện có trên thị trường hoặc ngăn chặn việc gia nhập của các đối thủ tiềm 

năng thay vì tập trung cho những chiến lược kinh doanh mới để cạnh tranh 

lành mạnh và công bằng trên thị trường sẽ tác động tiêu cực không nhỏ đến 

nền kinh tế. Động lực phát triển sẽ không còn, nền kinh tế sẽ trì trệ, kém phát 

triển, kéo theo hàng loạt những bất ổn trong xã hội như thất nghiệp, đói kém, 

trình độ dân trí không cao, khoa học kĩ thuật lạc hậu,... Từ đó, mọi nguồn lực 

cho sự phát triển kinh tế sẽ bị mai một hoặc không được sử dụng một cách 

hiệu quả nhất.  
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2.4. Thực trạng xử lý các hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị 

trường 

Mặc dù các doanh nghiệp bán lẻ trên thị trường tỉnh Bình Dương đã có 

những hành vi làm hạn chế sự cạnh tranh lành mạnh và gây ra những hậu quả 

như đã phân tích trên, nhưng đến nay chưa có doanh nghiệp nào bị xử lý, vì 

để xử lý hành vi làm hạn chế sự cạnh tranh lành mạnh, doanh nhiệp phải bị 

coi là có vị trí thống lĩnh thị trường. Theo Khoản 1 Điều 11 LCT, doanh 

nghiệp được coi là có vị trí thống lĩnh trên thị trường nếu có thị phần từ 30% 

trở lên trên thị trường liên quan hoặc có khả năng gây hạn chế cạnh tranh 

một cách đáng kể. Như vậy, có hai tiêu chí được các nhà làm luật đưa ra để 

xác định một doanh nghiệp có VTTL trên thị trường, đó là: Doanh nghiệp có 

thị phần từ 30% trở lên trên thị trường liên quan; hoặc doanh nghiệp có khả 

năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể. 

Đối với tiêu chí về thị phần thì đến thời điểm hiện nay ở Bình Dương 

chưa có doanh nghiệp bán lẻ nào có thị phần từ 30% trở lên trên thị trường 

liên quan nên không thể xử lý được khi các doanh nghiệp này thực hiện 

những hành vi được quy định tại Điều 13 Luật Cạnh tranh năm 2004. 

Đối với tiêu chí khả năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể. 

Để áp dụng tiêu chí này cho việc xử lý những doanh nghiệp bán lẻ có hành 

vi vi phạm Điều 13 Luật Cạnh tranh năm 2004 đòi hỏi cơ quan có thẩm 

quyền phải mất rất nhiều thời gian, công sức để xác định tiêu chí này trong 

khi tại Bình Dương đa số các doanh nghiệp bán lẻ lớn có tiềm năng về tài 

chính mới tham gia thị trường trong thời gian gần đây. Mặt khá cơ sở để 

xác định tiêu chí này được quy định trong văn bản pháp luật về cạnh tranh 

còn thiếu so với thực tiễn. 

Việc khiếu nại của các doanh nghiệp đối với hành vi gây hạn chế sự 

cạnh tranh lành mạnh cũng không có vì hành vi này của các doanh nghiệp bán 
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lẻ chủ yếu là gây thiệt hạn cho các doanh nghiệp sản xuất, trong khi doanh 

nghiệp sản xuất không phải là đối thủ cạnh tranh của doanh nghiệp bán lẻ mà 

đối tác với tư cách là bên cung cấp hàng hóa cho các doanh nghiệp bán lẻ, sự 

hợp tác này thông qua hợp đồng kinh tế trên cơ sở tự nguyện, thuận mua vừa 

bán. Thông thường các hợp đồng này do các doanh nghiệp bán lẻ tự soạn thảo 

với nhiều điều khoản có lợi cho mình, nếu muốn đưa hàng vào siêu thị thì các 

doanh nghiệp sản xuất phải chấp nhận các đều khoản do doanh nghiệp bán lẻ 

đưa ra. 

Thực tiễn trên thị trường bán lẻ tỉnh Bình Dương chỉ ghi nhận một 

trường hợp đó là Công ty Gốm sứ Minh Long I đã quyết định rút toàn bộ 

hàng của mình ra khỏi hệ thống siêu thị Metro, do doanh nghiệp này tự ý 

nâng giá toàn bộ sản phẩm của Minh Long I trong hệ thống bán lẻ của mình 

để kiếm lời. Đối với hành vi này của Metro theo quan điểm của tác giả đã vi 

phạm Khoản 2 Điều 13 Luật Cạnh tranh năm 2004 đó là “áp đặt giá mua, giá 

bán hàng hóa, dịch vụ bất hợp lý hoặc ấn định giá bán lại tối thiểu gây thiệt 

hại cho khách hàng”.Tuy vậy muốn xử lý Metro đối với hành vi này thì cơ 

quan nhà nước thẩm quyền phải xác định xem Metro có phải là doanh nghiệp 

bán lẻ có vị trí thống lĩnh thị trường không, và đây là không phải việc dễ dàng 

đối với cơ quan thẩm quyền. Hơn nữa về phía Minh Long I cũng không khiếu 

nại, hay tố cáo gì. Mặt dù Minh Long I là công ty lớn, có truyền thống lâu đời 

tại Bình Dương nhưng Minh Long I cũng rất ngại va chạm với các doanh 

nghiệp bán lẻ vì nếu không đưa hàng vào hệ thống bán lẻ của Metro thì Minh 

Long I cũng phải đưa hàng vào các siêu thị khác để đảm bảo sự tồn tại và phát 

triển của mình. 

 

Kết luận chương 2 

 Mặc dù, Luật cạnh tranh năm 2004 đã gọi tên và mô tả được một số các 
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dấu hiệu cơ bản của các hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường phổ biến 

nhưng pháp luật chống lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường vẫn chưa thật sự 

phát huy được hiệu quả cao trong việc bảo vệ cạnh tranh trên thị trường. Bằng 

chứng là số vụ việc cạnh tranh bị điều tra và đưa ra giải quyết còn rất hy hữu. 

Phương pháp liệt kê các hành vi điển hình bị cấm một mặt tạo điều kiện cho 

cơ quan cạnh tranh nhanh chóng xác định hành vi vi phạm nhưng mặt khác sẽ 

dẫn đến tình trạng bỏ lọt những hành vi khác mang bản chất của một hành vi 

lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường xảy ra trên thực tế. Đồng thời, một số 

quy định chưa rõ ràng không chỉ tạo nên kẻ hở trong pháp luật mà còn có thể 

làm phát sinh tình trạng lạm dụng quyền lực của các cơ quan cạnh tranh hoặc 

tình trạng các doanh nghiệp thống lĩnh thi nhau lách luật, ngang nhiên thực 

hiện các hành vi phản cạnh tranh để ngăn cản, loại bỏ các đối thủ cạnh tranh; 

bóc lột người tiêu dùng. Vì vậy, quá trình nghiên cứu thực trạng pháp luật, 

thực tiễn hành vi sẽ giúp chúng ta phát hiện ra những thiếu sót, hạn chế trong 

các quy định về hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường, tìm ra giải pháp 

phù hợp để khắc phục và đi đến hoàn thiện pháp luật chống các hành vi lạm 

dụng vị trí thống lĩnh thị trường. 
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Chương 3 

HOÀN THIỆN CÁC QUY ĐỊNH CỦA PHÁP LUẬT CẠNH TRANH  

VỀ KIỂM SOÁT LẠM DỤNG VỊ TRÍ THỐNG LĨNH THỊ TRƯỜNG 

TỪ THỰC TIỄN TỈNH BÌNH DƯƠNG 

3.1. Nhu cầu và định hướng hoàn thiện pháp luật 

3.1.1. Nhu cầu hoàn thiện pháp luật về cạnh tranh 

Từ những phân tích về pháp luật và thực tiễn thực thi pháp luật, tác giả 

cho rằng nhu cầu hoàn thiện pháp luật về cạnh tranh không lành mạnh đang 

tồn tại những hạn chế sau: 

Thứ  nhất, các  quy  định  của  pháp  luật  về  cạnh  tranh  không  lành  

mạnh đang  ngày càng khẳng định vị trí của mình trong hệ thống pháp luật 

điều tiết các hành vi của doanh nghiệp trên thị trường. Các quy định của Luật 

cạnh tranh dù không quy định tất cả các hành vi, song đã đặt ra nguyên tắc 

chung và là cơ sở thống nhất về quan niệm pháp lý liên quan đến xử lý hành 

vi cạnh tranh không lành mạnh. Từ những nguyên tắc này, các quy định rải 

rác trong nhiều văn bản pháp luật khác nhau đã được định hình thành một chế 

định pháp luật chung quy định hành vi cạnh tranh không lành mạnh. Trên cơ 

sở đó, hệ thống pháp lý có thể xem xét, đối chiếu để tìm ra những điểm bất 

cập, chồng chéo trong toàn bộ hệ thống các quy định đang rải rác ở nhiều 

pháp luật cụ thể khác nhau. Thực tiễn cho thấy những loại hành vi cạnh tranh 

không lành mạnh khác nhau thì mức độ xâm phạm đến quyền lợi hợp pháp 

của doanh nghiệp khác và người tiêu dung cũng khác nhau. Thực trạng giải 

quyết các khiếu nại của doanh nghiệp và xử lý các hành vi cạnh tranh không 

lành  mạnh dựa  trên các quy  định của  Luật cạnh  tranh và các văn bản  pháp  

luật khác đã cho thấy doanh nghiệp đã bắt đầu khai thác giá trị của pháp luật 

cạnh tranh bên cạnh việc sử dụng các thiết chế tư pháp để bảo vệ quyền lợi 
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của mình. Pháp luật về cạnh tranh không lành mạnh đang có vai trò quan 

trọng trong khung pháp lý bảo vệ quyền lợi hợp pháp của doanh nghiệp, 

người tiêu dùng và đảm bảo sự lành mạnh của thị trường. 

Thứ hai,  thực trạng thực thi pháp luật đang đặt ra nhiều vấn đề lớn liên 

quan đến tính thống nhất của pháp luật và cơ chế thực thi. Hiện nay, với tình 

trạng cùng một hành vi được quy định trong nhiều văn bản pháp luật được 

ban hành ở các thời điểm khác nhau và được thực thi bởi các cơ quan quản lý 

nhà nước khác nhau nên tất yếu tồn tại những khác biệt về cách mô tả cấu 

thành pháp lý của hành vi, khác biệt về biện pháp và mức độ xử lý, thủ tục xử 

lý người có hành vi vi phạm. Thực trạng này ảnh hưởng lớn đến tính thống 

nhất của pháp luật và sự nghiêm minh của quá trình thực thi pháp luật. Ngoài 

ra, với sự khác biệt về cơ chế xử lý cũng có thể dẫn đến những khác biệt về 

quan niệm giải quyết một vụ việc liên quan đến hành vi cạnh tranh không 

lành mạnh. Mặc dù đều là hành vi vi phạm pháp luật trong các lĩnh vực quản 

lý kinh tế của Nhà nước, song việc thực thi các quy định cụ thể trong từng 

lĩnh vực hoàn toàn phụ thuộc vào thái độ tích cực của các cơ quan, các cán bộ 

có thẩm quyền. Với các cơ quan chuyên ngành, chức năng điều tra vụ việc 

không phải là nhiệm vụ chính nên việc xử lý gần như chỉ bắt đầu từ khiếu nại 

của các doanh nghiệp  hoặc sự lên tiếng của công luận. Các cơ quan chuyên  

ngành dường như chưa có sự chủ động phát hiện và điều tra để xử lý các hành 

vi vi phạm. Trong khi đó, Luật cạnh tranh trao cho cơ quan quản lý cạnh tranh 

thẩm quyền điều tra vụ việc ngay cả khi không có khiếu nại. Với thẩm quyền 

điều tra và với lực lượng điều tra viên, cơ quan quản lý cạnh tranh đã chủ 

động tiến hành các vụ việc điều tra về hành vi cạnh tranh không lành mạnh 

một cách chủ động không phụ thuộc vào sự khiếu nại của những người liên 

quan. Những khác biệt đáng kể này đã ảnh hưởng lớn đến sự thống nhất của 

quá trình thực thi pháp luật và có thể tạo ra sự bất bình đẳng trong việc xử lý 



 

67 

các doanh nghiệp có hành vi cạnh tranh không lành mạnh xâm phạm đến các 

lĩnh vực pháp luật khác nhau. Do đó, vấn đề hình thành cơ chế thống nhất và  

đặt ra nguyên tắc thống nhất trong việc xử lý hành vi cạnh tranh không lành 

mạnh là cần thiết. 

Thứ ba, sự tham gia của nhiều cơ quan quản lý nhà nước vào việc xử lý 

hành vi cạnh tranh không lành mạnh một mặt tạo ra sự cần thiết trong việc 

liên kết và hợp tác giữa các cơ quan trong nhà nước để đảm bảo giải quyết 

triệt để các hành vi xâm hại đến môi trường cạnh tranh lành mạnh; đảm bảo  

cho các doanh nghiệp, người tiêu dùng có nhiều cơ hội để nương nhờ vào sức 

mạnh công quyền để bảo vệ lợi ích của mình. Song mặt khác tình trạng này  

cũng có thể gây ra những hệ lụy không mong muốn theo các hướng sau (1) sự 

chồng chéo về thẩm quyền xử lý cùng một hành vi cạnh tranh không lành 

mạnh. (2) Khả năng đùn đẩy trách nhiệm giữa các cơ quan thực thi pháp luật 

khi một hành vi vi phạm được quy định trong nhiều văn bản pháp luật thuộc 

các lĩnh vực quản lý kinh tế khác nhau. Đặc biệt là những hành vi đồng thời 

được quy định trong Luật cạnh tranh và các văn bản pháp luật khác. Các vụ 

việc cạnh tranh vốn dĩ rất dễ chạm đến những nhóm quyền lợi khác nhau hoặc 

gây ra những xung đột trong việc bảo vệ và chống lại các nhóm lợi ích của 

nhiều bộ phận chủ thể tham gia thị trường. Ngoài những khả năng chạm vào 

các nhóm lợi ích nhạy cảm về kinh tế, việc xử lý vụ việc cạnh tranh còn có 

thể tạo ra những tranh cãi lớn trên bình diện xã hội. Tất cả những trường hợp 

trên đều có thể gây ra áp lực cho cơ quan thực thi pháp luật. Để thực thi pháp 

luật một cách nghiêm minh, cơ quan thực thi không chỉ cần có đội ngũ điều 

tra viên am hiểu pháp luật, tinh tường về kỹ thuật điều tra và xử lý thông tin 

mà còn cần có bản lĩnh, vị trí chính trị đủ mạnh. Sự yếu thế về  chuyên môn 

hoặc khả năng chịu sức ép chưa phù hợp đều có thể làm giảm khả năng ứng 

phó và quyết tâm xử lý vụ việc triệt để. Từ đó, việc đùn đẩy lẫn nhau giữa các 
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cơ quan có thể xảy ra nhằm lẩn tránh các sức ép xã hội, kinh tế kể trên. Do 

đó, dưới góc độ pháp luật, việc đặt ra cơ chế xử lý xung đột về thẩm quyền, 

giải quyết tình trạng đùn đẩy trách nhiệm giữa các cơ quan nhà nước trong 

các vụ việc là cần thiết. 

Thứ tư, các quy định hiện hành trong Luật cạnh tranh về hành vi cạnh 

tranh không lành mạnh còn nhiều điểm hạn chế về cách sử dụng từ ngữ pháp 

lý trong việc định hình cấu thành pháp lý của hành vi; cần nghiên cứu lại tính 

phù hợp của một số hành vi bị kết luận là cạnh tranh không lành mạnh và cần 

xem xét về tính bất chính của một số hành vi cụ thể trong các nhóm cạnh 

tranh không lành mạnh. Như đã phân tích trên, có những quy định về một số 

loại hành vi chưa từng được áp dụng trên thực tế không phải do không xuất 

hiện hành vi trên thực tế mà vì cách thức mô tả hành vi có thể giúp cho doanh 

nghiệp tránh được sự vi phạm pháp luật mà vẫn đạt được mục tiêu cạnh tranh 

không lành mạnh như hành vi khuyến mại bằng cách tặng hàng hóa dùng thử 

nhưng yêu cầu khách hàng đổi hàng hóa cùng loại do doanh nghiệp khác sản 

xuất…; các quy định về hành vi bán hàng đa  cấp bất chính chỉ đơn giản là sự 

xâm phạm quyền lợi của người tham gia thông qua các điều khoản trong hợp 

đồng tham gia bán hàng đa cấp; hành vi phân biệt đối xử trong khuyến mại 

cần được xem xét về tính bất chính trong cạnh tranh. Những hạn chế trong các  

quy định hiện hành không chỉ giảm khả năng điều chỉnh của pháp luật mà còn 

có thể cản trở sự sáng tạo lành mạnh trong quá trình kinh doanh của doanh 

nghiệp [2, tr 210-212]. 

3.1.2. Định hướng hoàn thiện pháp luật về cạnh tranh 

Việc hoàn thiện pháp luật về cạnh tranh không lành mạnh là nhu cầu tất 

yếu của quá trình phát triển thị trường và của quá trình thực thi pháp luật. Với 

đối tượng điều chỉnh là các quan hệ cạnh tranh trên thị trường, vốn dĩ là 
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những quan hệ có sự vận động, sáng tạo không  ngừng), Luật cạnh tranh là 

lĩnh vực pháp luật có khả năng lạc hậu nhanh so với thực tiễn khách quan. Đi 

sau thực tiễn vốn là đặc tính của pháp luật điều chỉnh hoạt động kinh doanh 

và đặc tính này lại càng phát huy trong khu vực pháp lý điều chỉnh các hành 

vi cạnh tranh của doanh nghiệp. Vì vậy, nhu cầu hoàn thiện, bổ sung không 

ngừng các quy định của pháp luật cạnh tranh luôn đặt ra đối với các quốc gia 

đã thừa nhận pháp luật cạnh tranh là bộ phận không thể thiếu trong khung 

pháp luật kinh doanh. Nhu cầu này không phản ánh năng lực xây dựng pháp 

luật mà đơn giản chỉ là đòi hỏi tất yếu của quá trình phát triển thị trường. 

Ngay cả khi các quy định của pháp luật cạnh tranh chưa từng được áp dụng 

thì vấn để sửa đổi hay hoàn thiện, bổ sung pháp luật hoàn toàn có thể đặt ra. 

Trong điều kiện hiện nay, việc hoàn thiện pháp luật về cạnh tranh không lành 

mạnh cần được thực hiện dựa trên những nguyên tắc sau: 

Nguyên tắc thứ nhất, pháp luật về hành vi cạnh tranh không lành mạnh 

vẫn cần duy trì trong trạng thái mở và liên  kết với các lĩnh vực pháp luật 

quản lý các lĩnh vực kinh tế chuyên ngành sâu. Nguyên tắc này được hình 

thành từ thực tiễn sinh động của thị trường và từ kinh nghiệm lập pháp của 

các nước. Thực tiễn sinh động của thị trường đã và đang xác nhận cho chúng 

ta rằng hành vi cạnh tranh không lành mạnh luôn phát triển và xuất hiện 

những trạng thái mới. Cùng một hành vi và cùng mục đích cạnh tranh không 

lành mạnh, các doanh nghiệp có thể sáng tạo nên vô số biểu hiện khác nhau 

làm cho sự mô tả chặt chẽ cấu thành pháp lý của các điều luật nhanh chóng 

lạc hậu. Mặt khác, đặc thù của từng lĩnh vực kinh doanh có ảnh hưởng đáng 

kể đến biểu hiện về hình thức và tính chất của hành vi cạnh tranh không lành 

mạnh. Các lĩnh vực kinh tế khác nhau có thể có những hành vi cạnh tranh 

không lành mạnh khác nhau. Đặc thù của từng lĩnh vực kinh doanh đòi hỏi 

phương thức nhận dạng hành vi khác nhau và cách thức đánh giá mức độ gây 
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hại, mức độ bất chính của các hành vi không thể giống nhau. Những phân tích 

trên đã cho thấy pháp luật về cạnh tranh không lành mạnh của các quốc gia 

khác cũng theo xu hướng kết hợp giữa những quy định của Luật cạnh tranh và 

các lĩnh vực pháp luật điều chỉnh từng lĩnh vực kinh doanh, từng nhóm hoạt 

động thương mại. Mặc dù có sự khác nhau về cách thức xử lý hành vi cạnh 

tranh không lành mạnh (có quốc gia sử dụng các chế tài dân sự để giải quyết 

xung đột giữa các chủ thể có liên quan đến hành vi cạnh tranh không lành 

mạnh; có quốc gia sử dụng chế tài phạt hành chính đối với doanh nghiệp thực 

hiện hành vi), song về hình thức, gần như hầu hết các quốc gia có pháp luật 

cạnh tranh đều không coi Luật cạnh tranh là nguồn duy nhất của pháp luật về 

hành vi cạnh tranh không lành mạnh. Chế định pháp luật này được hình thành 

từ luật cạnh tranh cũng như nhiều văn bản pháp luật khác nhau thuộc nhiều  

lĩnh vực quản lý kinh tế. Khi thừa nhận nguyên tắc này, pháp luật về hành vi 

cạnh tranh không lành mạnh có ngoại diên rất rộng bao gồm các quy định 

trong Luật cạnh tranh và các quy định của các văn bản pháp luật khác và 

phương thức xử lý hành vi cạnh tranh không lành mạnh là khác nhau phụ 

thuộc và lĩnh vực quản lý kinh tế. Có như vậy, điều kiện pháp luật này đảm 

bảo được những yêu cầu cơ bản sau: (1) khả năng co dãn cao để tương hợp 

với sự vận động không ngừng của thị trường. Một khi sự sáng tạo không 

ngừng của doanh nghiệp trong các chiến lược cạnh tranh (bao gồm cả thủ 

đoạn bất chính), thì pháp luật phải vừa bảo vệ quyền tự do kinh doanh, tự do 

cạnh tranh song cũng cần có cơ chế phù hợp để khắc chế những hành vi cạnh 

tranh không lành mạnh. Để khắc chế hành vi đa dạng về hình thức và biến 

hóa về chiến thuật, pháp luật cần có cơ chế linh hoạt cho phù hợp. Một trong 

những cách thức để bảo đảm sự linh hoạt và thích ứng với thực thế là xây 

dựng một chế định có độ co dãn cao bằng cơ chế liên kết điều chỉnh giữa 

nhiều lĩnh vực pháp luật khác nhau; Đảm bảo tính đặc thù trong các lĩnh vực 
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pháp luật chuyên ngành sâu. Mặc dù có chung tính chất là hành vi cạnh tranh 

không lành mạnh, các hành vi thuộc những lĩnh vực kinh doanh khác nhau sẽ 

có tính chất và biểu hiện khác nhau. Tính chất và biểu hiện của hành vi được 

thể hiện rõ qua đối tượng mà hành vi khai thác để thực hiện hành vi hoặc 

phương thức thực hiện hành vi. Việc đánh giá tính chất và mức độ không lành 

mạnh của một hành vi hoặc một chiến lược cạnh tranh cần phải được xem xét 

từ các nguyên tắc cơ bản của từng lĩnh vực cụ thể. Chúng ta không thể xây 

dựng và ban hành một hoặc một bộ chuẩn mực chung về đạo đức kinh doanh 

của tất cả các lĩnh vực của thị trường. Mỗi lĩnh vực kinh doanh sẽ có những 

chuẩn mực riêng và có những nguyên tắc quản lý Nhà nước riêng biệt tùy 

theo đối tượng của hoạt động kinh  doanh và các yêu cầu  kỹ thuật chuyên 

ngành. Do đó, để đảm bảo nhận dạng hành vi một cách đúng đắn và đầy đủ 

nhất (đầy đủ ở mức độ có thể ở thời điểm xây dựng các quy định của pháp 

luật), pháp luật về cạnh tranh không lành mạnh cần được xây dựng theo 

hướng Luật cạnh tranh đặt ra các nguyên tắc cơ bản trong việc xử lý hành vi, 

việc nhận dạng cụ thể giao cho các văn bản pháp luật về quản lý các lĩnh vực 

kinh tế cụ thể. 

Nguyên tắc thứ hai, cần tôn trọng triệt để nguyên tắc ưu tiên áp dụng 

pháp luật chuyên ngành khi có sự khác biệt trong các quy định giữa Luật cạnh 

tranh (luật chung) và các văn bản pháp luật khác quy định về quản lý Nhà 

nước đối với các lĩnh vực kinh tế cụ thể (luật chuyên ngành). Một khi chấp 

nhận pháp luật về hành vi cạnh tranh không lành mạnh có nguồn rất rộng bao 

gồm các quy định trong Luật cạnh tranh và các quy định trong các văn bản 

pháp luật về quản lý Nhà nước đối với các lĩnh vực, các hoạt động kinh doanh 

cụ thể tất yếu sẽ phát sinh đòi hỏi phải xây dựng cơ chế phối hợp trong việc 

nhận dạng và xử lý hành vi cạnh tranh không lành mạnh giữa các văn bản 

pháp luật có liên quan. Có như vậy, tính thống nhất và hiệu quả điều chỉnh 
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của pháp luật được đảm bảo trên thực tế. Theo đó, khi thiết lập cơ chế phối 

hợp điều chỉnh, nguyên tắc này được thể hiện ở những khía cạnh sau:Một là, 

các văn bản pháp luật chuyên ngành nên quy định các hành vi cạnh tranh 

không lành mạnh trong phạm vi điều chỉnh trên cơ sở các nguyên tắc được 

Luật cạnh tranh ghi nhận. Cần đảm bảo tính thống nhất giữa các quy định về 

hành vi trong Luật cạnh tranh và các văn bản pháp luật chuyên ngành. Theo 

đó, (1) với những hành vi đã được quy định trong Luật cạnh tranh, pháp luật 

chuyên ngành chỉ nên lặp lại cấu thành pháp lý đã được mô tả trong Luật cạnh 

tranh. (2) Luật chuyên ngành có thể mở rộng phạm vi của pháp luật cạnh  

tranh không lành  mạnh bằng cách quy định thêm những hành vi cạnh tranh 

không lành mạnh trong lĩnh vực kinh doanh thuộc phạm vi điều chỉnh mà 

chưa được quy định trong Luật cạnh tranh. Trong những trường hợp này,  

pháp  luật  chuyên ngành có vai trò bổ trợ cho Luật cạnh tranh trong việc nhận 

dạng chi tiết các hành vi cạnh tranh không lành mạnh. (3) Pháp luật chuyên 

ngành có thể thiết kế  các biện pháp và mức độ xử lý đối với các hành vi cạnh 

tranh không lành mạnh thuộc phạm vi điều chỉnh. Tùy thuộc vào mức độ bất 

chính, khả năng gây hại cũng như đối tượng bị xâm phạm mà pháp luật 

chuyên ngành sẽ thiết kế các biện pháp xử lý cho phù hợp để,vừa chấm dứt 

hành vi cạnh tranh không lành mạnh và vẫn có thể khôi phục sự cạnh tranh 

lành mạnh trên thị trường. Có như vậy, biện pháp xử lý sẽ được áp dụng phù 

hợp với thực tiễn của vụ việc, phù hợp với đặc trưng của thị trường. 

Cần phải thống nhất quy trình và nguyên tắc xử lý đối với các hành vi 

cạnh tranh không lành mạnh cho dù chúng thuộc các lĩnh vực pháp luật khác 

nhau. Mặc dù các hành vi cạnh tranh không lành mạnh có thể được quy định 

trong nhiều lĩnh vực pháp luật khác nhau, song một khi đã khẳng định chúng 

là cạnh tranh không lành mạnh thì cần thiết phải áp dụng chung một quy trình 

xử lý và các nguyên tắc xử lý. Chúng ta không thể xé lẻ việc xử lý hành vi 
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cạnh tranh không lành mạnh theo lĩnh vực quản lý nhà nước khác nhau. Mặc 

dù mỗi lĩnh vực quản lý kinh tế có phương tiện và công cụ khác nhau song 

việc xử lý hành vi cạnh tranh không lành mạnh thì quy trình xử lý không đơn 

giản là một bộ phận quản lý chuyên ngành mà là một yếu tố cấu thành cơ bản 

của việc quản trị cạnh tranh trên thị trường. Trước tiên, chúng ta cần xác định 

rõ bản chất pháp lý của hành vi cạnh tranh không lành mạnh là gì để quyết 

định sử dụng công cụ pháp lý tương ứng xử lý doanh nghiệp thực hiện hành 

vi. Trên cơ sở đó, các hành vi cạnh tranh không lành mạnh phải được xử lý 

theo cùng một nguyên tắc pháp lý và quy trình xử lý thống nhất.  

Trong trường hợp có sự khác biệt giữa Luật cạnh tranh và các văn bản 

pháp luật chuyên ngành về các quy định nhận dạng hành vi cạnh tranh không 

lành mạnh, quy định về xử lý doanh nghiệp thực hiện hành vi vi phạm, pháp 

luật được ưu tiên áp dụng là pháp luật chuyên ngành. Nếu tuân thủ triệt để hai 

nội dung trên, pháp luật về hành vi cạnh tranh không lành mạnh sẽ thống nhất 

về cơ bản trong quy trình xử lý và các quy định về nhận dạng hành vi. Tuy 

nhiên, vẫn có thể tồn tại những khác biệt trong các quy định về hành vi cạnh 

tranh không lành mạnh và việc xử lý hành vi do sự phát triển của pháp luật và 

do những thay đổi trong nhận thức pháp lý về hành vi cho phù hợp với thực 

tiễn sinh động của  thị trường. Sự tồn tại những khác biệt, những xung đột 

giữa các văn bản pháp luật khác nhau quy định về cùng một hành vi cạnh 

tranh không lành mạnh là tất yếu nên nhu cầu phải có nguyên tắc xác định 

hiệu lực ưu tiên giữa các văn bản pháp luật là đòi hỏi khách quan. Mức độ 

trừu tượng của các quy định phụ thuộc vào sự phù hợp của các quy định cụ 

thể với thực tiễn khách quan của một lĩnh vực kinh doanh cụ thể. Do đó, một 

khi đã xác định Luật cạnh tranh đặt ra những nguyên tắc cơ bản cho việc xử 

lý hành vi và nhận diện những dạng hành vi cạnh tranh không lành mạnh điển 

hình, tiêu biểu cho một số lĩnh vực kinh doanh cụ thể thì tính trừu tượng  
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trong các quy định của  đạo luật này đương nhiên sẽ cao hơn so với các quy 

định trong những văn bản pháp luật điều chỉnh những hoạt động cạnh tranh 

theo từng lĩnh vực cụ thể. [2, tr. 213-116]. 

3.2. Một số kiến nghị  

3.2.1. Mở rộng các tiêu chí xác định doanh nghiệp có vi trí thống lĩnh 

thị trường 

Qua phân tích trường hợp của các doanh nghiệp bán lẻ tại Bình Dương 

có thể thấy, nếu dựa vào tiêu chí thị phần thì rất khó có thể kết luận doanh 

nghiệp bán lẻ có vị trí chi phối thị trường, mặc dù là phù hợp với thực tế. Vì 

vậy ngoài thị phần, cần bổ sung các tiêu chí sau: 

- So sánh thị phần của doanh nghiệp với thị phần của đối thủ cạch tranh: 

Trong trường hợp trên thị trường liên quan có rất nhiều chủ thể cùng kinh 

doanh, khi đó thị phần của mỗi chủ thể rất khó đạt đến mức đặc biệt cao. Tuy 

nhiên, vẫn có những doanh nghiệp có thể đạt mức thị phần tương đối lớn hơn 

so với các doanh nghiệp khác. Tương quan thị phần như vậy là một trong 

những nhân tố quan trọng giúp cho doanh nghiệp có được vị trí chi phối thị 

trường trên thị trường liên quan. 

- Năng lực khống chế thị trường tiêu thụ hoặc thị trường đầu vào: Đây là 

năng lực khống chế của doanh nghiệp đối với thị trường tiêu thụ hặc thị 

trường đầu ra, thông qua đó gián tiếp khống chế thị trường liên quan. Chẳng 

hạn, nếu một doanh nghiệp bán lẻ được ưu tiên mua nguyên liệu, bán thành 

phẩm, linh kiện hoặc các thiết bị liên quan thì doanh nghiệp đó cũng có vị trí 

ưu thế hơn so với các doanh nghiệp khác. 

- Điều kiện về tài lực và kỹ thuật của doanh nghiệp: Điều kiện về tài lực 

là năng lực tài chính, quy mô tài sản, tỷ suất lợi nhuận của doanh nghiệp. 

Điều kiện về kỷ thuật ám chỉ doanh nghiệp nắm giữ quyền sở hữu trí tuệ, bí 
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mật thương mại hoặc các điều kiện về trang bị kỹ thuật, năng lực nghiên cứu 

và phát triển công nghê, đối với doanh nghiệp bán lẻ, đặc biệt là các tập đoàn 

bán lẻ xuyên quốc gia, điều kiện về tài lực và kỷ thuật là yếu tố không thể bỏ 

qua. So với các doanh nghiệp bán lẻ trong nước tiềm lực tài chính của họ lớn 

hơn rất nhiều lần, đối với năng lực về kỹ thuật, các tập đoàn bán lẻ nước 

ngoải có lợi thế lớn vế thu thập, lưu trữ và xử lý thông tin khách hàng, có kho 

hàng và hệ thống vận chuyển hiện đại, có khả năng thu mua và dự trữ khối 

lượng lớn, qua đó mang lại cho các siêu thị nước ngoài ưu thế thị trường so 

với nhà bán lẻ trong nước. 

- Mức độ phụ thuộc giữa các chủ thể trong giao dịch: Mức độ phụ thuộc 

giữa các doanh nghiệp cho phép xác định ưu thế thị trường của doanh nghiệp 

khi tiến hành giao dịch với các đối tác trong từng thương vụ cụ thể. Khi tồn 

tại quan hệ phụ thuộc giữa các doanh nghiệp thì bên bị phụ thuộc sẽ có ưu thế 

trong giao dịch đối với bên phụ thuộc và trở thành doanh nghiệp có vị trí chi 

phối thị trường. Đối với thị trường bán lẻ, doanh nghiệp nào càng có nhiều 

nhà sản xuất phụ thuộc thì càng có ưu thế chi phối thị trường so với các đối 

thủ cạnh tranh khác. 

- Khả năng gia nhập thị trường liên quan của các chủ thể khác: Trên thị 

trường liên quan, việc gia nhập thị trường các đối thủ cạnh tranh càng dễ thì 

doanh nghiệp tại vị càng ít có khả năng chi phối thị trường. Các yếu tố chủ 

yếu ảnh hưởng đến việc gia nhâp thị trường của chủ thể kinh doanh là yêu cầu 

về vốn, kỷ thuật và sự quản lý của nhà nước. 

 3.2.2. Bổ sung tiêu chí xác định sự vi phạm pháp luật của hành vi lạm 

dụng vị trí thống lĩnh thị trường của doanh nghiệp 

Về mặt lý luận, luật cạnh tranh sử dụng hai nguyên tắc để xác định tính 

vi phạm pháp luật của hành vi, đó là “nguyên tắc vi pháp tự thân”(per se rule) 

và “nguyên tắc hợp lý”(rule of reason). 
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 “Vi pháp tự thân” là nguyên tắc cho rằng, một hành vi ngay khi được 

thực hiện sẽ được coi là vi phạm pháp luật cạnh tranh mà không cần quan tâm 

đến hậu quả mà hành vi đó gây ra, nguyên tắc này thường được áp dụng với 

các hành vi như thông đồng để thắng thầu, thỏa thuận phân chia thị trường, 

thỏa thuận ấn định giá. Nguyên tắc hợp lý là nguyên tắc yêu cầu trước khi 

khẳng định một hành vi là vi phạp pháp luật cạnh tranh thì phải xem xét việc 

thực hiện hành vi này có hợp lý hay không. Nếu hợp lý thì được coi là hợp 

pháp và ngược lại sẽ bị coi là vi phạm pháp luật cạnh tranh. Thông thường 

tính hợp lý của hành vi đòi hỏi phải xem xét các phương diện như: mục dích 

của hành vi có phải để hạn chế cạnh tranh hay không; hiệu quả kinh tế mà 

hành vi mang lại, theo đó cần so sánh hiệu quả thúc đẩy cạnh tranh và hiệu 

quả hạn chế cạnh tranh của hành vi. Việc xác định hiệu quả cạnh tranh được 

thực hiện bằng phương pháp suy đoán định tính của luật học và phân tích định 

lượng của kinh tế học. Thực tiễn tư pháp cho thấy, đối với hành vi lạm dụng 

vị trí chi phối thị trường chủ yếu sử dụng nguyên tắc hợp lý để tiến hành truy 

cứu. Quy định của luật cạnh tranh hiện nay về hành vi lạm dụng vị trí chi phối 

thị trường chỉ quan tâm đến doanh nghiệp có khả năng chi phối thị trường hay 

không, mà bỏ qua tiêu chí mục đích và hậu quả của hành vi. Quy định như 

vậy là chưa hợp lý, điều này có thể thấy rõ từ thực tế của thị trường bán lẻ: 

- Thứ nhất, không phải mọi trường hợp siêu thị lạm dụng vị trí chi phối 

thị trường trong giao dịch đều nhằm mục đích hạn chế cạnh tranh mà ngược 

lại, có tác dụng thúc đẩy cạnh tranh, phát triển kỷ thuật và đổi mới sản xuất. 

Với trường hợp thị trường bán lẻ, do không gian kệ hàng là hữu hạn mà hàng 

hóa ngày càng nhiều, vì vậy, siêu thị thường ký hợp đồng với nhà sản xuất chỉ 

trưng bày sản phẩm trong thời gian nhất định, hết thời hạn đó doanh nghiệp 

phải ký lại hợp đồng hoặc phải nhường vị trí cho các sản phẩm khác. Ngoài ra 

đối với những sản phẩm sau một thời gian trưng bày mà số lượng bán ra 



 

77 

không đạt mức tối thiểu cũng phải xuống kệ để các nhãn hàng khác thay thế, 

ở một khía cạnh nhất định quy định này buộc các nhà sản xuất phải không 

ngừng đổi mới mẫu mã, chất lượng sản phẩm để tránh bị loại ra khỏi kệ hàng, 

điều này gián tiếp nâng cao chất lượng sản xuất, chất lượng sản phẩm và tiết 

kiệm tài nguyên xã hội. 

- Thứ hai, trong nhiều trường hợp, hành vi lạm dụng vị trí chi phối thị 

trường của doanh nghiệp bán lẻ có thể mang lại lợi ích cho người tiêu dùng, 

chẳng hạn, việc thu phí mở đường được siêu thị sử dụng để kiểm soát chất 

lượng đầu vào cảu sản phẩm, tạo mã hàng nhằm quản lý hàng hóa, qua đó 

nâng cao chất lượng phục vụ khách hàng. 

- Thứ ba, xét trên phương diện hiệu quả kinh tế, hành vi lạm dụng vị trí 

chi phối thị trường có tác dụng tích cực, ví dụ doanh nghiêp bán lẻ yêu cầu 

nhà sản xuất tham gia các đợt khuyến mại hoặc giảm giá nhân các sự kiện, 

ngày lễ sẽ mang lại cho người tiêu dùng cơ hội mua hàng giá rẻ, qua đó tăng 

cầu cho nền kinh tế. Điều này đặc biệt có ý nghĩa đối với những thời điểm nền 

kinh tế rơi vào trạng thái suy thoái. 

3.2.3. Loại trừ hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh trong một số trường hợp 

Hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh tác động xấu đến các đối thủ cạnh 

tranh, khách hàng, ảnh hưởng đến nền kinh tế nói chung nhưng trên cơ sở lý 

luận của kinh tế học, hành vi của doanh nghiệp có quyền lực thị trường đôi 

khi cũng đem lại hiệu quả cho thị trường trong những điều kiện nhất định. 

Chẳng hạn, như thông qua hành vi ấn định giá bán lại tối thiểu của doanh 

nghiệp có vị trí thống lĩnh thì doanh nghiệp này sẽ đảm bảo được sự ổn định, 

thống nhất giá trong phạm vi thị trường đồng nhất (không có sự khác biệt lớn 

về chi phí phân phối, lưu thông); đảm bảo cho sự hoạt động phối hợp hiệu quả 

giữa những đại lý hoặc nhà phân phối nằm trong mạng lưới tiêu thụ sản phẩm, 
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tránh tình trạng tiêu diệt lẫn nhau giữa các đại lý làm thu hẹp mạng lưới phân 

phối sản phẩm của doanh nghiệp; đồng thời ngăn chặn các hành vi của những 

nhà phân phối bán hàng với mức giá thấp để tiêu thụ sản phẩm khác. Do đó, 

việc ấn định giá bán lại có ý nghĩa rất lớn đối với doanh nghiệp sản xuất. Chỉ 

khi hành vi ấn định giá bán lại tối thiểu đó ở mức bất hợp lý thì mới gây thiệt 

hại cho khách hàng và bị cấm thực hiện. Việc xây dựng cơ chế miễn trừ sẽ 

phát huy được những hành vi tích cực của doanh nghiệp thống lĩnh, đồng thời 

vừa bảo đảm tính nghiêm minh vừa thể hiện sự giáo dục và khoan hồng của 

pháp luật. Giảm bớt gánh nặng cho cơ quan cạnh tranh trong quá trình điều 

tra, vì cơ chế này sẽ buộc doanh nghiệp vi phạm phải tự chứng minh mình có 

đủ điều kiện được miễn trừ; nếu không chứng minh được thì có thể sẽ bị quy 

kết trách nhiệm về hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường. 

Kết luận Chương 3 

Trên cơ sở nghiên cứu các nội dung của pháp luật về LDVTTL thị 

trường và qua phân tích thị trường bán lẻ tỉnh Bình Dương, tác giả nhận thấy 

cần sớm bổ sung các tiêu chí xác định doanh nghiệp giữ VTTL thị trường, 

đồng thời bổ sung tiêu chí lý do thực hiện hành vi theo đó quy định “các 

doanh nghiệp có vị trí chi phối thị trường” nếu “không có lý do chính đáng” 

thì không được thực hiện các hành vi quy định tại điều 13 và Điều 14 của luật 

cạnh tranh “lý do chính đáng” ở đây được hiểu là mục đích và hậu quả của 

hành vi, việc phân tích mục đích và hậu quả là công việc rất khó, ngoài việc 

phân tích định lượng còn phải đánh giá định tính các tác động kinh tế -xã hội. 

Việc này phụ thuộc vào ý chí chủ quan của cơ quan có thẩm quyền khi áp 

dụng pháp luật cạnh tranh. Vì vậy, ngoài việc hoàn thiện các quy định của 

pháp luật thì nâng cao trình độ và đạo đức nghề nghiệp của các chủ thể thi 

hành pháp luật củng là vấn đề quan trọng. 
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KẾT LUẬN  

 

 1. Về cơ bản, pháp luật cạnh tranh của Việt Nam đã gọi tên và liệt kê 

khá đầy đủ những hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh mà pháp luật của các 

nước trên thế giới cũng quy định. Đây là công cụ hữu hiệu nhất để Nhà nước 

có thể kịp thời phát hiện, kiểm soát và xử lý các hành vi lạm dụng vị trí thống 

lĩnh thị trường. Tuy nhiên, pháp luật cạnh tranh hiện nay vẫn còn tồn tại khá 

nhiều thiếu sót như: chưa xây dựng được khái niệm hành vi lạm dụng vị trí 

thống lĩnh thị trường; các quy định về hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị 

trường còn mang tính khái quát và nhiều quy định chỉ mới dừng lại ở việc gọi 

tên hành vi. Nguyên nhân có thể là do Luật cạnh tranh của Việt Nam còn non 

trẻ và có nhiều quy định chủ yếu được vay mượn từ nước ngoài. Khi vay 

mượn những quy định đó, có thể nhà làm luật đã không tiến hành điều tra, 

phân tích kỹ lưỡng tình hình thị trường nên nhiều quy định trở nên không phù 

hợp với thực tiễn tại Việt Nam. Vì Luật cạnh tranh vẫn còn là một vấn đề khá 

mới nên sự hiểu biết và ý thức về pháp luật chống hành vi lạm dụng vị trí 

thống lĩnh thị trường của doanh nghiệp, người tiêu dùng là chưa cao. Hơn 

nữa, các hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường trên thực tế thường rất 

phức tạp và tinh vi, trong khi cơ sở vật chất, đội ngũ chuyên viên trong các cơ 

quan cạnh tranh còn hạn chế do đó công tác điều tra, phát hiện và xử lý gặp 

nhiều khó khăn. Vì vậy, để hoàn thiện pháp luật cạnh tranh, bên cạnh việc tiếp 

tục nghiên cứu, học hỏi thêm kinh nghiệm của các nước trên thế giới thì Việt 

Nam cần phải đẩy mạnh các hoạt động nghiên cứu, phân tích thị trường ở 

từng lĩnh vực cụ thể và nâng cao trình độ hiểu biết về hành vi lạm dụng vị trí 

thống lĩnh thị trường cho mọi chủ thể khác nhau trong nền kinh tế.  

2. Sau khi nghiên cứu pháp luật cạnh tranh Việt Nam về hành vi lạm 

dụng vị trí thống lĩnh thị trường ở góc độ lý luận và thực tiễn, tác giả cho rằng 
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Luật cạnh tranh của Việt Nam cần sớm hoàn thiện những quy định còn thiếu 

sót, chưa rõ ràng; song song với việc xây dựng một bộ máy quản lý cạnh 

tranh hợp lý, hiệu quả và tăng cường cơ chế thực thi pháp luật trong thực tiễn 

đời sống. Đồng thời, quá trình nghiên cứu và hoàn thiện pháp luật chống hành 

vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường cần triệt để tôn trọng quan điểm, chủ 

trương của Đảng và Nhà nước; các nguyên tắc, tập quán, đạo đức trong kinh 

doanh cũng như các quy luật vận động của nền kinh tế thị trường. Có như 

vậy, chúng ta mới có thể xây dựng, bảo vệ, phát triển một môi trường cạnh 

tranh công bằng, lành mạnh; đảm bảo hài hòa lợi ích của Nhà nước, của các 

chủ thể kinh doanh thuộc mọi thành phần kinh tế và của người tiêu dùng./. 
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