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Základní text
Dárek věnovaný na správném místě a ve správnou dobu může obdarovanému udělat velkou radost. Při výběru dárku je třeba mít na paměti finanční postavení obdarované osoby i  způsob předání dárku. Jestliže je dárek příliš levný nebo příliš drahý, může to příjemce vnímat jako urážku. Může pouze zdvořile poděkovat a dárek přijmout a jemně naznačit, že se osoba, která mu jej předala, dopustila faux pas. 
Dárky je možné rozdělit do dvou skupin. V první skupině jsou dárky určené pro soukromé příležitosti, které jsou předávány při různých rodinných oslavách a akcích jako jsou narozeniny, svatby a výročí. Problém může nastat v situaci, kdy nejste schopni rozpoznat společenské postavení osoby, které máte v úmyslu obdarovat, a povahu vašeho vztahu s ní. Vyřešit tuto situaci byste mohli tak, že se seznámíte s vkusem a preferencemi dané osoby. Zdrojem informací může být váš společný známý nebo příbuzní, kteří osobu dobře znají. Někdy je dobrým a jednoduchým řešením přímý dotaz směřovaný na osobu. Pokud není možné žádným z uvedených způsobů zjistit, co by budoucí příjemce dárku upřednostnil, měli byste omezit své možnosti na květiny, čokoládu, knihy, víno nebo výrobky charakteristické pro region.
Do druhé skupiny patří dárky, které jsou určeny vašim nadřízeným a podřízeným v práci. A ty by mohly být příčinou značných problémů. Dárek, který dáváte vašemu nadřízenému, může být vnímán jako forma úplatku nebo může být nesprávně vnímán vašimi spolupracovníky. Nadřízený by mohl být uveden do nepříjemné situace, kdyby musel dárek přijmout nebo odmítnout. Rovněž sami sebe můžete uvést do situace člověka, který očekává něco na oplátku, určitý prospěch. Chcete-li svému nadřízenému dát dárek, musíte znát zvyklosti společnosti, ve které pracujete. Také musíte znát povahu vztahu s vaším nadřízeným a jeho preference. Může dojít k tomu, že obdarovaná osoba dárek nepřijme a vy budete muset situaci pochopit. Nesnažte se na svého nadřízeného ani jinou osobu naléhat, aby dárek přijali. Neměli byste ani očekávat, že vám osoba začne sdělovat své důvody odmítnutí. Příčinou takovéto situace mohou být zvyky v dané firmě nebo osobní přesvědčení. Rovněž si je třeba pamatovat, že přílišná familiárnost vůči vašemu nadřízenému by mohla být neprávně vykládána vašim okolím na pracovišti. 

Jiná situace nastává, jestliže je dárek určen vašemu podřízenému a vy naprosto jasně sdělujete, za co podřízeného odměňujete. V tomto případě bychom se měli zdržet jakýchkoli zbytečných komentářů či náznaků. Takovýto dárek může být formou motivace do další usilovné práce. Důležitou roli zde hraje finanční situace a pracovní postavení osoby. Nařízený by se měl rozhodnout, za co podřízeného odměňuje a podřízený by měl za dárek poděkovat a zdůraznit, jak důležitý je pro jeho další práci. Podřízený by měl také pochválit dobrý nápad a vkus svého nadřízeného při výběru dárku. 
Velmi důležitou oblastí je předávání dárků v prostředí mezinárodního obchodu. Podstatné je zde zvážit kulturní aspekty a zvyky konkrétní kultury, země či náboženství. Evropské zvyklosti související s dárky se liší od zvyků v Americe. Předávání dárků v prostředí evropské kultury má svou hlubokou tradici a je neodmyslitelným prvkem obchodních vztahů. Dárky samozřejmě nejsou příliš drahé a často propagují konkrétní společnost. Bez ohledu na tradice a zvyky, ve kterých jste byli vychováni, jste povinni akceptovat a tolerovat zvyky vašeho obchodního partnera. Dokázat dát dárek ve správnou chvíli a na správném místě znamená pracovní úspěch. Naopak dárek předávaný v nesprávnou chvíli na nesprávném místě může znamenat ztrátu možnosti zlepšit obchodní vztahy. Dalším problémem může být dárek samotný. Může se ukázat, že v kontextu jedné kultury je dárek zcela vhodný, zatímco pro druhou je nepřijatelný. Je třeba zvážit, z jaké kultury osoba, kterou chceme obdarovat, pochází. Dále je nutné znát finanční situaci, vkus a preference osoby, jakož i povahu vašeho vztahu s ní, ať již jde o první setkání nebo schůzku v rámci série jednání. 
Dárky běžně předávané na obchodních jednáních:
· Výrobky typické pro region 

· Drobná elektronika 
· Propagační výrobky společnosti 
· Psací a kancelářské potřeby
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