Tóm tắt vụ việc
Hai công ty TNHH Long Việt và Công ty Trường Thịnh (Việt Nam) đều hoạt động trong lĩnh vực sản xuất cùng một loại sản phẩm. 

Công ty Long Việt sản xuất các sản phẩm có tên thương mại là Climax và Superlite, đã được đăng ký bảo hộ nhãn hiệu hàng hóa và các tiêu chuẩn chất lượng theo quy định.

Công ty Trường Thịnh (Việt Nam) sản xuất các sản phẩm có tên thương mại là LiteMax, Sinder và BeatGain, đã được đăng ký nhãn hiệu hàng hóa và các tiêu chuẩn chất lượng theo quy định.

Công ty Long Việt đâm đơn khiếu nại công ty Trường Thịnh (Việt Nam) về hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh để  ngăn cản việc tham gia thị trường của những đối thủ cạnh tranh mới, trong đó có công ty Long Việt là hành vi bị cấm theo quy định tại khoản 6 điều 13 của Luật Cạnh tranh Việt Nam. Trong đơn, công ty Long Việt đưa ra những lý lẽ và căn cứ chứng minh cho đơn khiếu nại của mình, cụ thể như sau :

1. Về hành vi của bên bị khiếu nại (công ty Trường Thịnh (Việt Nam)) ngăn cản việc tham gia thị trường của đối thủ cạnh tranh mới :

Theo khiếu nại của bên khiếu nại, bên bị khiếu nại đã ký kết nhiều hợp đồng độc quyền bán và tổ chức các hoạt động quảng cáo, khuyến mãi và tiếp thị các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain với các nhà phân phối. Trong các hợp đồng này có một số chi tiết như sau : 

+ Bên bị khiếu nại sẽ tài trợ cho các nhà phân phối một khoản tiền nhất định tùy theo quy mô kinh doanh của nhà phân phối.

+ Đổi lại, các nhà phân phối có trách nhiệm tạo mọi điều kiện thuận lợi để hỗ trợ bên bị khiếu nại trong việc tiêu thụ và thực hiện các hoạt động quảng cáo, khuyến mãi và tiếp thị cho các sản phẩm có nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain. Đồng thời, các nhà phân phối phải cam kết không được bán và làm quảng cáo, khuyến mãi hoặc tiếp thị cho bất kỳ một nhãn hiệu sản phẩm cùng loại nào khác. 

Tuy nhiên, các nhà phân phối được phép bán thêm hai sản phẩm nhãn hiệu Nordicalite và BestStrive nhưng chỉ được phép bán mà không được tiến hành hoạt động quảng cáo, khuyến mãi, tiếp thị. Về điểm này, bên khiếu nại cung cấp thêm thông tin là hai sản phẩm nhãn hiệu Nordicalite và BestStrive này đều thuộc dòng sản phẩm trung cấp trong khi các nhãn hiệu Climax, Superlite, LiteMax, Sinder và BeatGain đều thuộc dòng sản phẩm cao cấp. Vì vậy, việc bên bị khiếu nại cho phép các đối tác phân phối của mình được bán thêm các sản phẩm nhãn hiệu Nordicalite và BestStrive sẽ không gây ảnh hưởng tiêu cực tới sự tiêu thụ các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain của bên bị khiếu nại. 

+ Các hợp đồng này thường có thời hạn 1 năm, có thể được gia hạn khi có văn bản thỏa thuận giữa bên bị khiếu nại và các nhà phân phối. Hợp đồng này có thể được chấm dứt trước hạn nếu hai bên cùng đồng ý bằng văn bản. Nhưng nếu việc chấm dứt trước hạn đó là do các nhà phân phối đơn phương tiến hành thì các nhà phân phối này phải có trách nhiệm hoàn trả toàn bộ chi phí mà họ đã nhận được từ bên bị khiếu nại.

+ Đồng thời, trong các hợp đồng gần đây, bên bị khiếu nại yêu cầu các nhà phân phối phải cam kết bảo mật tuyệt đối toàn bộ thông tin, nội dung, giá trị của hợp đồng ký với bên bị khiếu nại.

+ Theo kết quả điều tra và tập hợp số liệu của bên khiếu nại tại thị trường địa lý liên quan đến vụ việc cạnh tranh này, thì 35% số nhà phân phối loại 1 trên tổng số 1.300 nhà phân phối loại 1 được khảo sát và 89% số nhà phân phối loại 2 trên tổng số 300 nhà phân phối loại 2 được khảo sát có ký hợp đồng độc quyền loại trên với bên bị khiếu nại. 

Bên khiếu nại cung cấp các bằng chứng là bản phô tô một số hợp đồng độc quyền giữa bên bị khiếu nại và các nhà phân phối và các kết quả khảo sát thị trường do bên khiếu nại tiến hành.

2. Về thị trường liên quan :

2.1. Thị trường sản phẩm liên quan : 

Căn cứ vào giá cả, đặc tính và mục đích sử dụng trong đó giá cả được xem là tiêu chí quan trọng nhất thì thị trường đối với loại sản phẩm này có thể được chia thành 03 phân đoạn thị trường nhỏ : thị trường sản phẩm cao cấp, thị trường sản phẩm trung cấp và thị trường sản phẩm bình dân.

Đối với thị trường sản phẩm cao cấp, khách hàng cuối cùng là những người có thu nhập cao và ổn định và các sản phẩm được bán trên phạm vi cả nước. Các sản phẩm nhãn hiệu Climax và Superlite của bên khiếu nại và nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain của bên bị khiếu nại thuộc dòng sản phẩm cao cấp.

Theo phân tích của bên khiếu nại thì thị trường sản phẩm liên quan đến vụ việc cạnh tranh là dòng sản phẩm cao cấp. 

2.2 Thị trường địa lý liên quan :

Theo phân tích của bên khiếu nại, thị trường địa lý liên quan là thị trường từ tỉnh Quảng Bình trở vào miền Nam, với các căn cứ để chứng minh khẳng định này như sau:

+ Thứ nhất, căn cứ vào địa điểm nhà máy và chi phí vận chuyển. Hầu hết các cơ sở sản xuất sản phẩm này thường được đặt tại phía Nam (T.P Hồ Chí Minh và các tỉnh lân cận) và ở phía Bắc (Hà Nội và các tỉnh lân cận).

+ Thứ hai, các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain được sản xuất bởi 02 công ty : (1) công ty Trường Thịnh (Việt Nam) (là doanh nghiệp liên doanh giữa công ty nước ngoài KingLite chiếm 60% vốn và  công ty Thương mại và Dịch vụ Nam Sài Gòn có trụ sở tại T.P Hồ Chí Minh chiếm 40% vốn), và (2) công ty Thương mại và Dịch vụ Bắc Hà Nội mới thành lập được 4 năm có trụ sở tại Hà Nội là doanh nghiệp 100% vốn của công ty nước ngoài KingLite dưới hình thức công ty TNHH. Theo tài liệu do bên khiếu nại cung cấp, chính đại diện của công ty nước ngoài KingLite đã khẳng định là thị trường Việt Nam được chia làm 02 thị trường nhỏ : công ty Trường Thịnh (Việt Nam) hoạt động trên thị trường phía Nam (từ tỉnh Quảng Bình trở vào) còn công ty Thương mại và Dịch vụ Bắc Hà Nội hoạt động trên thị trường phía Bắc (từ tỉnh Hà Tĩnh trở ra). 

+ Thứ ba, theo tài liệu do bên khiếu nại cung cấp, các chương trình khuyến mãi sản các phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain của bên bị khiếu nại và công ty Thương mại và Dịch vụ Bắc Hà Nội đều xác định thị trường là các tỉnh phía Nam từ tỉnh Quảng Bình trở vào và các tỉnh phía Bắc từ Hà Tĩnh trở ra.

Từ các phân tích trên về thị trường sản phẩm liên quan và thị trường địa lý liên quan, bên khiếu nại cho rằng thị trường liên quan trong vụ việc cạnh tranh này là : dòng sản phẩm cao cấp từ tỉnh Quảng Bình trở vào các tỉnh phía Nam.

3. Về thị phần của bên bị khiếu nại trên thị trường liên quan:

3.1. Về thị phần :

Về điểm này, bên khiếu nại cung cấp một số thông tin (có kèm theo bằng chứng là các tài liệu có liên quan) như sau :

+ Theo các báo cáo cũng như nhiều tài liệu nghiên cứu, các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain (của cả bên bị khiếu nại và công ty Thương mại và Dịch vụ Bắc Hà Nội) chiếm khoảng 85% thị phần trên thị trường dòng sản phẩm cao cấp tính trên toàn lãnh thổ Việt Nam. 

+ Còn theo số liệu do bên khiếu nại cung cấp thì các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain chiếm 96% khối lượng được tiêu thụ ở miền Bắc, 71% khối lượng ở miền Trung và 91% khối lượng ở miền Nam. Còn nếu chia theo thị trường là từ tỉnh Quảng Bình trở vào các tỉnh phía Nam thì thị phần của bên bị khiếu nại vào khoảng 90%, một con số lớn hơn nhiều so với mức thị phần 30% theo quy định của Luật Cạnh tranh Việt Nam.

Như vậy, căn cứ vào khoản 1, điều 11 của Luật Cạnh tranh Việt Nam, bên khiếu nại khẳng định bên bị khiếu nại là doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh trên thị trường liên quan.

Đồng thời, bên khiếu nại còn phân tích thêm rằng ngay cả khi coi thị trường địa lý liên quan là thị trường cả nước thì khẳng định trên vẫn không đổi vì các lý lẽ sau:

+ Căn cứ vào khối lượng sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain do bên bị khiếu nại sản xuất được tiêu thụ trên cả 03 miền thì thị phần đối với các sản phẩm này trên phạm vi cả nước là khoảng 80%.

+ Như đã phân tích ở trên, mặc dù các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain là do 02 công ty sản xuất là bên bị khiếu nại và công ty Thương mại và Dịch vụ Bắc Hà Nội nhưng thực chất cả hai công ty này đều bị chi phối bởi công ty nước ngoài KingLite vì công ty này chiếm nắm giữ tới 60% vốn trong công ty bị khiếu nại và 100% vốn của công ty Thương mại và Dịch vụ Bắc Hà Nội. Hành vi của bên bị khiếu nại thông qua việc ký các hợp đồng độc quyền bán và và tổ chức các hoạt động quảng cáo, khuyến mãi và tiếp thị các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain với các nhà phân phối là nhằm mục đích ngăn cản việc tham gia thị trường dòng sản phẩm cao cấp của các đối thủ cạnh mới sản xuất các sản phẩm cạnh tranh với các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain nói chung chứ không phân biệt là cạnh tranh giữa các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain do bên bị khiếu nại sản xuất với các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain do công ty Thương mại và Dịch vụ Bắc Hà Nội sản xuất. Do vậy có thể xem hai doanh nghiệp này là một. Khi đó, theo như số liệu ở trên, khối lượng sản phẩm liên quan do hai công ty này sản xuất chiếm khoảng 85% thị phần trên thị trường cả nước, do đó cũng là nhóm doanh nghiệp có vị trí thống lĩnh thị trường do tổng thị phần cao hơn nhiều so với ngưỡng 50% theo quy định tại khoản 2, điều 11 Luật Cạnh tranh Việt Nam.

3.2 Khả năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể trên thị trường liên quan:

Ngoài ra bên khiếu nại còn lập luận rằng bên cạnh việc bên bị khiếu nại có thị phần rất cao trên thị trường liên quan như phân tích ở trên, công ty này còn có khả năng gây hạn chế cạnh tranh một cách đáng kể trên thị trường liên quan, cụ thể :

+ Bên bị khiếu nại có năng lực tài chính là rất lớn, liên tục tăng vốn để tăng công suất, cụ thể : bên bị khiếu nại được thành lập với số vốn ban đầu là 50 triệu USD, sau khoảng 10 năm hoạt động số vốn đầu tư được tăng lên thành 100 triệu USD, sau đó 4 năm do đã sản xuất hết công suất nên bên bị khiếu nại lại tăng vốn lên thêm đạt mức 150 triệu USD.

+ Công ty mẹ của bên bị khiếu nại là công ty nước ngoài KingLite cũng là một doanh nghiệp rất lớn với mức vốn là hơn 800 triệu USD, tổng tài sản lên đến 1.200 triệu đô la, còn giá trị thị trường (market capitalisation) vào năm 2004 là gần 2.000 triệu USD. Do vậy công ty bị khiếu nại có sự hỗ trợ mạnh mẽ và dồi dào về mặt tài chính, công nghệ từ công ty mẹ

+ Năng lực công nghệ, quyền sở hữu, quyền sử dụng đối tượng sở hữu công nghiệp : LiteMax, Sinder và BeatGain là 03 nhãn hiệu hàng đầu không chỉ trong khu vực châu Á mà đã có chỗ đứng vững chắc trên thị trường thế giới. Do vậy bên bị khiếu nại có rất nhiều thuận lợi khi hoạt động sản xuất, kinh doanh trên thị trường Việt Nam.

+ Bên bị khiếu nại có một mạng lưới phân phối rộng khắp và mạnh mẽ sau 15 phát triển, cộng thêm sự ra đời và phát triển của công ty Thương mại và Dịch vụ Bắc Hà Nội cũng đã góp phần củng cố và tăng cường mạng lưới phân phối này.

4. Hậu quả của hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường của bên bị khiếu nại đối với việc gia nhập thị trường của bên khiếu nại:

Các sản phẩm nhãn hiệu Climax và SuperLite của bên khiếu nại thuộc dòng sản phẩm cao cấp, được sản xuất tại nhà máy của bên khiếu nại tại một tỉnh phía Nam và được chính thức đưa ra thị trường vào tháng 12/2003. Căn cứ vào các tiêu chí xác định thị trường sản phẩm liên quan thì các sản phẩm nhãn hiệu Climax và SuperLite của bên khiếu nại thuộc cùng một thị trường với các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain của bên bị khiếu nại.

Trong bối cảnh người tiêu dùng đã quá quen với nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain của bên bị khiếu nại, bên khiếu nại đã nỗ lực rất lớn trong việc quảng cáo các sản phẩm nhãn hiệu Climax và SuperLite của mình trên nhiều phương tiện truyền thông cũng như tài trợ cho các hoạt động xã hội, thể thao, văn hóa, vv. Trong năm 2004, bên khiếu nại đã chi khoảng 2 triệu USD để quảng cáo và khuyếch trương sản phẩm của mình và là một trong mười sản phẩm được đầu tư quảng cáo nhiều nhất trong năm 2004.

Tuy nhiên hoạt động quảng cáo của bên khiếu nại cũng như mọi nỗ lực gia nhập thị trường đều không thể mang lại kết quả tương xứng. Tổng lượng sản phẩm bán ra của bên khiếu nại trong năm 2004 chỉ đạt khoảng 0,6% tổng lượng sản phẩm được bán ra trên thị trường dòng sản phẩm cao cấp này.

Theo bên khiếu nại, lý do các hoạt động quảng cáo giới thiệu sản phẩm có hiệu quả thấp như vậy là vì mặc dù người tiêu dùng nhìn thấy, đọc thấy và nghe thấy các sản phẩm nhãn hiệu Climax và SuperLite nhưng rất khó để có được các sản phẩm này. Bởi vì bên bị khiếu nại đã ký kết hợp đồng độc quyền bán và tổ chức các hoạt động quảng cáo, khuyến mãi và tiếp thị các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain với hầu hết các nhà phân phối trên thị trường và bên khiếu nại không thể tiếp cận được với các nhà phân phối này.

Trước hành vi này của bên bị khiếu nại, bên khiếu nại đã cố gắng mở các điểm phân phối bán lẻ nhưng không đạt hiệu quả kinh doanh vì chi phí quá lớn. Những nhà phân phối còn lại bên khiếu nại có thể đưa được sản phẩm vào thì phải tài trợ một khoản tiền rất cao nhưng hầu hết các địa điểm này thường lại bán được số lượng sản phẩm rất thấp.   

5. Kết luận và đề nghị của bên khiếu nại :

Qua các trình bày ở trên, bên khiếu nại cho rằng hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường thông qua việc ký kết hàng loạt hợp đồng độc quyền bán và tổ chức các hoạt động quảng cáo, khuyến mãi và tiếp thị các sản phẩm nhãn hiệu LiteMax, Sinder và BeatGain với các nhà phân phối của bên bị khiếu nại đã ngăn cản nghiêm trọng việc tham gia thị trường của bên khiếu nại cũng như gây thiệt hại nghiêm trọng cho bên khiếu nại và đối với quyền lợi chính đáng của người tiêu dùng. 

Bên khiếu nại cho rằng hành vi lạm dụng vị trí thống lĩnh thị trường như vậy của bên bị khiếu nại là hành vi phải bị cấm theo quy định tại khoản 6, điều 13 Luật Cạnh tranh Việt Nam và đề nghị Cục Quản lý cạnh tranh, Bộ Thương mại nước Cộng hòa Xã hội Chủ nghĩa Việt Nam quyết định điều tra, chuyển hồ sở cho Hội đồng cạnh tranh để xử lý vụ việc cạnh tranh này.

Yêu cầu : Hãy phân tích các thông tin, dữ liệu được cung cấp để kết luận xem công ty Trường Thịnh (Việt Nam) có vi phạm Luật Cạnh tranh của nước Cộng hòa Xã hội Chủ nghĩa Việt Nam hay không và đưa ra các căn cứ, lý lẽ chứng minh cho kết luận đó

