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CSIG Observations 

The survey results are generally consistent with CSIG’s findings and experience: 

 In 2010 and 2011,  
o 28% of CSIG’s clients added auto‐enrollment to their plans; and 
o 72% of CSIG’s clients with auto‐enrollment increased their default rate past 3%, and added auto‐increase to 10%. 

 CSIG agrees that meetings are most effective – which is why we partner with service providers to develop meaningful and targeted 
content to meet the varying needs of our clients’ employees.    

o A “standard” meeting – that is presented at too high of a level or is too basic – can turn off employees. 
o We recommend a variety of meeting types to attract participants to a more appropriate meeting – to both enhance their 

experience and more successfully engage them into taking appropriate actions based on their personal circumstances. 
 CSIG strongly believes it is essential that every plan offer best‐in‐class managed portfolio solutions, like target date funds or model 

portfolios.  However, with an increase in adoption and usage of these investment products, plan sponsors’ due diligence, 
documentation of a prudent selection of these offerings, and robust performance monitoring is increasingly important. 

 “Demand” for retirement income products are being driven by vendors – need we say more! 
o HOWEVER, what is important is effective pre‐retiree counseling to help employees transition to retirement and understand 

their retirement investment options so that they make prudent choices.  
 We are surprised that such a high percentage of plan sponsors are satisfied with the level of fees they are paying. 

o In 92% of the instances that CSIG benchmarks fees we are able to successfully renegotiate a reduced fee. 
o For the other 8% ‐ we have already reduced fees and are revalidating the pricing.   

Perhaps the DOL’s 408(b)(2) disclosures will reveal more than what plan sponsors already know about their current fees.  We can only hope! 

 

*Capital Strategies Investment Group LLC (“CSIG”) is a fully independent investment and retirement advisory firm focused exclusively on helping 
Plan Sponsors and Committees execute on their fiduciary duties, and successfully manage their retirement plans and service provider 
relationships.  CSIG also works with Plan Sponsors and Committees to improve plan participants’ retirement outcomes and overall financial well‐
being. 


