В нынешние кризисные времена большая часть потребителей старается либо отказаться от дорогих товаров, либо подыскивают им менее дорогие аналоги. Продавцы в свою очередь крайне неохотно снижают цену на продукцию. Это нежелание вполне понятно, ведь терять часть прибыли не желает никто. В таких сложных условиях «защитить» цену на товар продавцу поможет метод «бумажного пакета». 
Суть метода достаточна проста. Нужно представить себе бумажный пакет, положить в него свой товар, и написать на пакете цену, которую вы хотите выручить за проданный товар. А теперь задайтесь вопросом, что необходимо добавить в пакет, чтобы клиент захотел купить его по установленной вами цене? Это может быть какой-либо сопутствующий товар, информационный продукт или право воспользоваться услугой. Например, при покупке компьютера вы можете предложить покупателю его техническую поддержку, а вместе с микроволновой печью – книгу рецептов. 
Также пакет может быть собран по принципу «распушенного хвоста». Для этого бывает достаточно просто подробно расписать составляющие пакета. Акцентировать внимание нужно на том, что каждый представленный товар или услуга стоят денег, но в рамках пакета покупатель получает их бесплатно. Например, при покупке компьютера вы можете предложить покупателю бесплатную установку операционной системы, бесплатную установку и настройку драйверов и программного обеспечения, а также другие сопутствующие мелочи. И совершенно не важно, что конкуренты предлагают те же самые услуги, но не акцентируют на этом внимания. «Распушенный хвост» выглядит гораздо более привлекательно, чем куцее предложение конкурентов, что часто позволяет защитить цену пакета, даже если входящие в него услуги стоят дороже, чем у конкурентов.
Прежде чем комплектовать «пакет» неплохо было бы поинтересоваться у покупателя, будет ли его привлекать такое предложение. Но далеко не каждый продавец имеет возможность провести маркетинговое исследование для определения размера спроса на пакет. Можно попробовать просто собрать пакет и попробовать его продать, ведь риск при этом отсутствует, так как просто перепаковывается существующие товары и услуги. При неудачной попытке пакет можно просто расформировать, а иные пакеты и вовсе являются виртуальными, как например пакет каналов на кабельном телевидении, и расформировать его не составит труда. 
