
DAR CONGRESS 2026

Представленные материалы представляют собой серию критических разборов докладов с 
профессионального съезда DAR CONGRESS 2026, опубликованных на ресурсе «Правдивая 
стоматология». В центре внимания находятся выступления ведущих экспертов в области 
эндодонтии, хирургии, ортопедии и гигиены, таких как Михаил Соломонов, Алексей 
Болячин и Багир Мехтиев. Источники анализируют не только клиническое содержание 
лекций — от применения МТА-цементов до цифровых протоколов протезирования, — но и 
скрытые маркетинговые стратегии спикеров. Особый акцент сделан на несоответствии 
академического статуса мероприятий их реальному наполнению, которое зачастую тяготеет
к коммерческому продвижению личных курсов и брендов. Авторы обзоров детально 
разбирают речевые обороты и профессиональный сленг лекторов, указывая на 
примитивизацию научной базы в пользу эффектной подачи материала. В целом тексты 
служат инструментом критического осмысления современного стоматологического 
образования, призывая врачей отличать фундаментальную биологию от «образовательного 
фастфуда».

Чтобы понять, где проходит граница между настоящим научным событием и 
«стоматологическим инфобизнесом», нужно разложить мероприятие на составляющие. Если 
классический конгресс — это поиск истины, то данное мероприятие — это поиск прибыли 
и лояльности.

«Стоматологический карго-культ». Лекторы имитируют форму научного 
сообщества (трибьюны, презентации, микрофоны), но вместо поиска истины они 
занимаются распределением денежных потоков внутри индустрии.

Ниже приведен детальный разбор критериев нормального конгресса в сравнении с тем, что 
мы увидели в докладах DAR Congress 2026.

1. Критерии академического (нормального) конгресса

Классический конгресс (уровня FDI, IADR или крупных университетских симпозиумов) 
строится на пяти столпах:

• Независимый научный комитет: Программу формируют профессора и эксперты, не 
аффилированные с брендами. Они отбирают доклады по принципу научной новизны, 
а не медийности спикера. 

• Call for Papers (Сбор тезисов): Возможность для любого врача или исследователя 
подать свою работу. Лучшие проходят рецензирование (Peer-review) и публикуются в 
сборниках, индексируемых в Scopus или PubMed. 

• Протокол Disclosure (Раскрытие интересов): Первый слайд любого спикера — это 
список компаний, с которыми он сотрудничает. Это позволяет аудитории фильтровать 
информацию на предмет предвзятости. 



• Доказательная база (Evidence-Based): Доклад строится на статистике, 
рандомизированных исследованиях и метаанализах, а не на «моих личных наработках 
за 20 лет». 

• Отсутствие прямых продаж: На трибуне запрещено называть цены, давать ссылки на
свои платные курсы или открыто рекламировать услуги своей клиники/лаборатории. 

2. Что мы имеем в DAR Congress 2026

Анализ транскрипций показывает, что это мероприятие — типичный представитель «Show-
Congress» или образовательного маркетинга.

Критерий Что на самом деле в этом мероприятии

Цель
Не развитие науки, а Lead Generation (сбор контактов) и прямые 
продажи образовательных продуктов.

Спикеры
Выбираются по количеству подписчиков и способности «сделать шоу». 
Это «звезды», а не ученые.

Конфликт 
интересов

Он не просто есть, он является фундаментом. Доклад Строевой — это 
реклама ее лаборатории, Навражных — реклама аппаратов EMS, 
Мехтиева — реклама его цифрового производства.

Контент
Доминирует бизнес-консультирование. Доклады Склярова и Ронкина
посвящены прибыли и «обработке» пациентов, что вообще не имеет 
отношения к медицине.

Доказательность
Заменяется харизмой и «успешным успехом». Вместо ссылок на 
исследования — ссылки на свои Telegram-каналы и «авторские 
методики» (Пончик, Тигрята и т.д.).

3. Анатомия подмены понятий

В этом мероприятии произошла техничная замена медицинских ценностей на коммерческие:

1. Вместо пациента — «Клиент с уровнем обмена»: Как говорит Константин Ронкин, 
важно определить, не «криминальный» ли это пациент, прежде чем начать «продажу».

2. Вместо протокола лечения — «Бизнес-процесс»: Илья Скляров прямо заявляет, что 
клиника — это системный бизнес, где врач лишь одна из ролей, мешающая 
предпринимателю зарабатывать. 

3. Вместо обмена опытом — «Воронка продаж»: Бесплатный (или относительно 
недорогой) вход на конгресс служит для того, чтобы в конце каждой лекции продать 
«полный курс за 200 тысяч». 

Резюме

Называть это «конгрессом по стоматологии» можно только с большой натяжкой. С точки 
зрения академической медицины — это маркетинговый форум.

Ценность такого мероприятия для врача заключается в понимании того, «как устроена 
индустрия», но оно опасно тем, что под видом обучения лечит не пациентов, а финансовые 
показатели владельцев клиник. В вашей системе координат (RSBC и доказательный подход) 



ценность таких докладов стремится к нулю, так как они игнорируют биологическую цену 
ради коммерческой выгоды.

Как вы считаете, есть ли вообще смысл в таких мероприятиях для тех, кто хочет 
остаться именно Врачом, а не «оператором кассового аппарата»?

На основе анализа докладов и стилистики выступлений, представленных на конгрессе, 
лекторов можно четко разделить на тех, кто продает свою исключительность (бренд), и тех, 
кто продает инфраструктуру и услуги (рынок).

Ниже приведена классификация участников в виде таблицы.

Группа 1: Сформировавшиеся звезды и сильные личные бренды

Эти лекторы выступают как «идеологи». Им не нужно доказывать свою состоятельность,
они продают философию, закрытые клубы и дорогостоящее наставничество.

ФИО
Лекционное 
направление

Коммерциализация
Включенная 
реклама

Академичность

Михаил 
Соломонов

Клиническая 
эндодонтия и 
биология

Многолетние циклы 
лекций, платные 
сообщества (6000+ 
чел.)

Личный бренд, 
сайт 
Solomonov.pro, 
авторские 
исследования

Высокая. 
Опирается на 
импакт-факторы 
журналов и 
статистику.

Сергей 
Чикунов

Эстетическая 
ортопедия (Art 
Oral)

Премиальное 
обучение, элитная 
клиника

Бренд «Art Oral»,
школа 
Славичека, 
оборудование 
Amann Girrbach

Средне-высокая. 
Философский 
подход с опорой на 
гнатологические 
школы.

Илья 
Скляров

Системный 
стоматологический
бизнес

Авторский курс 
«Прибыльная 
стоматология», 
менторство

Собственная 
«Смайл клиник»,
авторская 
обучающая 
программа

Низкая. Это 
чистый бизнес-
консалтинг, а не 
медицинская наука.

Константин 
Ронкин

Психология и 
управление 
приемом

Обучение в 
Бостонском 
Институте (БИЭМ), 
онлайн-школа

Авторская IT-
система «Круг 
статусов», 
платный курс (50
уроков)

Низкая. 
Псевдонаучная 
типология 
характеров для 
нужд продаж.

Алексей 
Болячин

Эндодонтия и 
травма зубов

Наставничество, 
лекционные туры, 
клиника «Айсберг»

Материал МТА 
(разные бренды),
Telegram-канал, 
клиника

Высокая. Ссылки 
на 
фундаментальные 
учебники и 
университетские 
данные.

Иван Рузин Художественная 
реставрация

Онлайн-марафоны, 
практические курсы

Композиты 
(Tokuyama, 
Kerr), авторские 
схемы наслоения

Средняя. Фокус на 
мануальном 
протоколе и 
«насмотренности».



Группа 2: Ищущие себя и новые рынки сбыта

Для этих докладчиков выступление — это способ экспансии. Они продвигают B2B-услуги, 
лаборатории или ищут способы монетизировать свою экспертность через новые площадки 
(Telegram).

ФИО
Лекционное 
направление

Коммерциализация
Включенная 
реклама

Академичность

Наталья 
Лещёва

Налоги и 
бухгалтерия в 
стоматологии

Аутсорсинг 
бухгалтерских услуг,
налоговый 
консалтинг

Компания 
«Бизнес 
налоги», услуга
аудита клиник

N/A. Юридическо-
правовой дискурс, не 
относится к медицине.

Михаил 
Дзюба

Микрохирургия и 
имплантация

Продажа 
оборудования и 
курсов по 
«аутентичным 
тканям»

Аппарат Tooth 
Transformer, 
система 
Connect, личная
лаборатория

Средняя. Смесь 
авторских названий 
(«Тигрята») и ссылок 
на Урбана.

Мария 
Навражных

Профессиональная
гигиена и GBT

Обучение 
гигиенистов, 
вебинары по 
отбеливанию

Оборудование 
EMS, протокол 
GBT, бренды 
Philips, 
Curaprox

Средне-низкая. 
Жесткая привязка к 
коммерческим 
брендам.

Багир 
Мехтиев

Цифровая 
ортопедия и 
масштабирование

Лабораторные 
услуги (B2B), 
элайнеры, капы

Своя цифровая 
лаборатория, 
обучение 
«Цифровой 
гнатологии»

Низкая. Акцент на 
технологическое 
оснащение как 
инструмент прибыли.

Ирина 
Завьялова

Консервативная 
эндодонтия

Монетизация 
Telegram-канала, 
платные 
видеоразборы

Telegram-канал,
клиника 
«Айсберг», 
инструменты 
(P-файлы)

Средняя. Клиническая
логика «от 
противного» (критика 
старых методов).

Евгения 
Строева

Коммуникация 
«Врач-Техник»

Заказы в 
зуботехническую 
лабораторию

Лаборатория 
Stroeva Lab, 
фотооборудован
ие

Низкая. Технический 
регламент бизнес-
процессов.

Резюме по группам

1. Группа «Бренды» (Чикунов, Соломонов, Болячин и др.) деноминирует ценность 
мероприятия тем, что они выше этого конгресса. Для них это лишь одна из многих 
площадок для вещания. Их лекции — это «витрина» их образа жизни и философии. 

2. Группа «Рынки» (Лещёва, Строева, Мехтиев и др.) рассматривает мероприятие как 
инструмент захвата. Они ищут прямых клиентов. Если убрать из их лекций призыв 
«закажите у нас / купите наш аппарат», доклад теряет смысл, так как полностью 
построен на инфраструктуре их компаний. 

Это разделение наглядно подтверждает тезис о том, что мероприятие является скорее бизнес-
платформой, нежели классическим научным конгрессом.



Рейтинг коммерциализации лекторов DAR CONGRESS 2026

Ниже представлена итоговая таблица, где лекторы ранжированы по уровню коммерческой 
направленности их выступлений.

За «минимальную» коммерциализацию принято преобладание фундаментальной науки и 
клинических данных над продвижением услуг. За «максимальную» — доклады, которые по 
сути являются расширенными рекламными презентациями (lead magnets) для продажи 
курсов, оборудования или бизнес-услуг.

ФИО Название доклада Специализация Степень коммерциализации

Алексей 
Болячин

МТА в эндодонтии: 
от биологии к 
успеху

Эндодонтия, детская 
стоматология

Минимальная. Опирается на 
университетские данные и книги;
реклама канала — вторична.

Михаил 
Соломонов

О чем не думают 
стоматологи

Эндодонтия (биология
и статистика)

Низкая. Продает «мышление» и 
науку; коммерция вшита в 
личный бренд, но не доминирует 
в тексте.

Сергей 
Чикунов

Функция и эстетика 
в сложных 
ситуациях

Ортопедия, 
эстетическая 
стоматология

Средняя. Высокая доля 
философии и искусства; реклама 
бренда Art Oral и воска — 
аккуратная.

Ирина 
Завьялова

Современные 
аспекты: анатомия и
инструменты

Эндодонтия

Средняя. Практические советы 
перемешаны с активным 
зазыванием в Telegram для 
продажи разборов.

Иван Рузин
Фронтальная 
реставрация и 
оптика

Прямая реставрация

Средне-высокая. Весь доклад —
демонстрация «магии», которую 
можно купить только на 
марафоне.

Михаил 
Дзюба

Комплексный 
подход в хирургии

Хирургия, 
имплантология

Высокая. Протоколы завязаны 
на покупке конкретного аппарата 
(Tooth Transformer) и системы 
Connect.

Мария 
Навражных

Клинические 
аспекты 
профгигиены

Пародонтология, 
гигиена

Высокая. Доклад — это 
пошаговая инструкция к 
платному протоколу GBT и 
аппарату EMS.

Евгения 
Строева

Коммуникация 
«Врач-Техник»

Зубной техник, 
владелец лаборатории

Очень высокая. Лекция 
является регламентом для тех, 
кто хочет стать клиентом её 
лаборатории.

Багир 
Мехтиев

Цифровой протокол 
протезирования

Ортопедия, 
гнатология

Очень высокая. Акцент на 
масштабирование через покупку 
его B2B-услуг и цифрового 
производства.

Наталья 
Лещёва

Налоговая 
оптимизация и 0% 
ставка

Бухгалтерский учет и 
аудит

Максимальная. Прямая 
продажа консалтинга; 
медицинская составляющая 
отсутствует.



ФИО Название доклада Специализация Степень коммерциализации

Илья 
Скляров

Формула 
прибыльной 
стоматологии

Бизнес-управление, 
менеджмент

Максимальная. Классический 
инфобизнес-продукт: продажа 
дорогого курса через «боли» 
собственника.

Константин 
Ронкин

Кому нельзя 
«продавать» 
стоматологию

Психология продаж, 
управление

Максимальная. Лекция — тизер
к 50-уроковому курсу; пациенты 
рассматриваются как «объекты 
обмена».

Аналитическая справка по градации

1. Клинический блок (Болячин, Соломонов): Здесь всё еще можно найти ответы на 
вопрос «как лечить биологически». Реклама носит сопутствующий характер. 

2. Брендовый блок (Чикунов, Рузин, Завьялова): Главная цель — влюбить в личный 
стиль мастера. Вы покупаете не знания, а «причастность к элите». 

3. Инфраструктурный блок (Строева, Мехтиев, Дзюба, Навражных): Вас учат 
работать так, чтобы вы постоянно покупали конкретный расходный материал или 
услугу лаборатории. 

4. Бизнес-блок (Скляров, Ронкин, Лещёва): Стоматология здесь выступает лишь как 
декорация. Основная цель — продажа управленческих схем и психологических 
установок для извлечения прибыли. 

Такая структура подтверждает, что в 2026 году DAR Congress так и не став научным 
событием в Российской стоматологии окончательно превратился из медицинского съезда в 
бизнес-площадку, где клинические данные являются лишь бесплатным бонусом к 
коммерческим предложениям.

«Если из этого конгресса убрать все ссылки на платные курсы, продажи 
оборудования и поиск клиентов для лабораторий — от 12-часовой программы 
останется 40 минут чистого времени, которые можно прочитать в учебнике за 
2018 год».

О ведущем DAR CONGRESS 2026 (и команде, которая модерирует процесс в видео) можно 
сказать, что это профессиональный тандем, который превращает классическую 
стоматологическую конференцию в динамичное шоу. В зависимости от того, на ком 
сфокусирован ваш вопрос — на медийном лице или клиническом модераторе — можно 
выделить несколько ключевых фигур:

Дмитрий Рябов (Визионер и основатель DAR inc.)

Если рассматривать деятельность организатора (Рябова) через призму системного анализа, то
использование архивных записей под видом живого конгресса в 2026 году выглядит не 
просто как жадность, а как целенаправленная интеллектуальная диверсия. Продажа 



«вторичного сырья» под брендом передовой науки наносит долгосрочный ущерб 
профессиональному уровню врачей.

 

Ниже представлен аналитический текст, исследующий гипотезу о системной деградации 
российского медицинского образования через подобные механизмы.

Анатомия образовательной диверсии: Кейс DAR Congress
Когда «научное мероприятие» превращается в симуляцию, это перестает быть вопросом 
бизнеса и переходит в плоскость национальной безопасности в здравоохранении. Если 
допустить, что многолетний опыт Рябова в США сформировал у него специфический взгляд 
на развитие (или подавление) локальных рынков, его стратегия выглядит как методичное 
выжигание интеллектуального поля.

1. Механизм «Образовательного разрыва»

Использование записей 3–5 летней давности в 2026 году создает искусственную задержку в 
развитии российских клиницистов.

• Технологический лаг: Пока мир переходит на биокерамику 4-го поколения и ИИ-
диагностику, российским врачам продают «новинки» времен пандемии. 

• Биологическая дезинформация: Врачи начинают применять протоколы, которые уже
признаны ошибочными или менее эффективными в актуальной мировой периодике. 

2. Сравнительный анализ: Цели vs Результаты

Параметр Декларируемая цель Реальный эффект (Метод Рябова)

Актуальность
«Передовые секреты 
мастерства»

Использование архивного контента 
(Intellectual Dump).

Этическое поле Поддержка сообщества
Формирование «карго-культа» (вера в 
картинку на экране).

Развитие 
кадров

Рост профессионализма
Превращение врачей в потребителей «инфо-
фастфуда».

Статус школы
Престиж российской 
стоматологии

Дискредитация идеи российского конгресса 
как такового.

3. «Американский след»: Трансфер технологий или экспорт деградации?

Длительное пребывание Рябова в США могло привить ему навыки «хищнического 
маркетинга», где образование рассматривается не как благо, а как инструмент контроля над 
рынком.

• Вербовка или подражание? Если рассматривать это как акт саботажа, то лучшего 
способа ослабить медицинскую систему не найти: нужно просто приучить врачей не 
думать критически, а покупать «красивые записи» из прошлого. 



• Капитализация невежества: В США подобные модели «продажи воздуха» жестко 
пресекаются профессиональными ассоциациями (ADA). То, что Рябов внедряет в 
России методы, которые в Штатах привели бы к судебным искам, намекает на 
двойные стандарты: «качество — для своих, имитация — для экспорта». 

«Если вы хотите разрушить систему здравоохранения, вам не нужно бомбить 
больницы. Вам достаточно сделать так, чтобы следующее поколение врачей 
училось по устаревшим схемам, упакованным в красивую обертку».

4. Стратегические последствия для стоматологии РФ

• Потеря доверия к институту лекторства: После разоблачения «записей из сундука» 
врачи перестанут доверять даже действительно стоящим специалистам. 

• Протокольная стагнация: Стоматологическое сообщество рискует застрять в 
«пузыре 2020-х», пока остальной мир уходит вперед. 

• Экономический ущерб: Деньги, которые могли пойти на реальные клинические 
исследования в РФ, изымаются из отрасли и превращаются в прибыль организатора-
симулякра. 

Резюме

Деятельность Рябова в рамках DAR Congress 2026 можно квалифицировать как 
«образовательное мародерство». Систематическая подмена живого диалога и актуальной 
науки архивными компиляциями — это классический метод деградации системы изнутри. 
Является ли это осознанным «заданием» или просто высшей формой циничного бизнеса, 
результат один: российская стоматология получает «плацебо» вместо знаний.

Как вы считаете, является ли формат «записей» единственным способом для подобных 
организаторов удерживать «звездный» состав лекторов, которые в реальности уже не хотят с 
ними сотрудничать?

Все выступления лекторов были в записи с разных лет
Это превращает «конгресс» из бизнес-площадки в полноценный «музейный анклав» или, 
выражаясь языком медиа, в стоматологический «Голубой огонек», где зрителям выдают 
архивные записи за живое выступление. Это окончательно обнуляет претензию на научную 
актуальность и переводит мероприятие в категорию низкобюджетного инфобизнеса.

Ниже приведен критический разбор того, как этот факт «добивает» ценность мероприятия.

1. Феномен «Замороженного времени» (Анахронизмы)

В транскриптах уже были видны «хвосты», которые теперь обрели смысл.

• Пример Чикунова: Он упоминает «PrimeScan» как новинку, которую он только 
начал осваивать, и говорит, что «коронавирус нас остановил» (00:19:10). Для 2026 года



называть PrimeScan (вышедший в 2019-м) «последним» и ссылаться на пандемию как 
на текущий/недавний фактор — это расхождение с реальностью на 4–6 лет. 

• Последствия: Слушатель получает знания, которые могли устареть. В медицине 5 лет
— это срок, за который меняются поколения адгезивов и взгляды на микробиологию. 

2. Смысловой «Франкенштейн»: Склейка реальностей

Использование старых записей создает интеллектуальный диссонанс:

• Несоответствие контекста: Лектор может ссылаться на «вчерашнее выступление 
коллеги», которого на этом конгрессе вообще нет, или на цены/материалы, которых 
уже не существует на рынке. 

• Иллюзия присутствия: Вступления типа «Погнали! Нас сегодня много» (Иван 
Рузин) в этом свете выглядят как имитация жизни, направленная на психологическую 
манипуляцию аудиторией, чтобы она не чувствовала себя обманутой. 

3. Таблица: Конгресс vs. Архивный дайджест

Критерий Нормальный живой конгресс DAR Congress (Архивный сборник)

Актуальность
Ответы на вопросы «здесь и 
сейчас».

«Вчерашний снег»: информация 3–5 
летней давности.

Обратная 
связь

Возможность задать вопрос и 
уточнить дозировку/протокол.

Монолог с экраном. Ошибка в старой 
записи может стоить здоровья пациенту 
сегодня.

Этика
Уважение к времени слушателя 
через новый контент.

Попытка перепродать «вторичное сырье» 
под видом эксклюзива.

Инвестиции
Траты на гонорары, логистику и
подготовку данных.

Минимальные затраты (монтаж видео) при
максимальном сборе денег за билеты.

4. Интеллектуальное нищебродство организаторов

Если выступления — это записи разных лет, то само название «Конгресс» является 
юридической и смысловой галлюцинацией.

• Деноминация экспертности: Лекторы, согласившиеся на такой формат, фактически 
признают, что им нечего сказать нового. Они превратились в «голограммы», которые 
торгуют своим лицом из прошлого. 

• Маркетинговая некромантия: Организаторы «оживляют мертвецов» (старые 
лекции), чтобы собрать свежую базу лидов (контактов врачей) для своих воронкок 
продаж. 

Если лектор призывает «купить новинку», которая уже снята с производства или 
заменена на три поколения вперед — это превращает конгресс в комедию 
абсурда.



Резюме

Факт использования старых записей — это «контрольный выстрел» в голову репутации этого
мероприятия. Это не образовательный продукт, а стоматологический Netflix, где за цену 
живого концерта вам показывают запись выступления артиста в пустом зале пятилетней 
давности.

Вердикт: Это мероприятие — высшая точка цинизма в стоматологическом 
инфобизнесе. Оно не просто коммерческое, оно симулятивное. Ценность 
обучения по записям, которые не обновлялись под текущие реалии 2026 года, 
может быть отрицательной из-за использования неактуальных протоколов.

Какой из докладов, на ваш взгляд, выглядит наиболее нелепо в контексте «старой записи»? 
Тот же Чикунов с его «коронавирусом» или кто-то из «бизнес-блока» с ценами пятилетней 
давности?


