Transcript: Working at Annapurna Labs — Nafea Bshara

URL: https://www.youtube.com/watch?v=L3l8otxVgms&t=2s

[Music]

Nafea Bshara:
I have one of the most fun jobs in the semiconductor industry, but it's not just me. Everybody in Annapurna Labs has that — we have the opportunity to work directly with the customers, because we build the chips, we deploy the chips, and we manage the chips. So our engineers have a very fast learning cycle to improve and execute the next-generation products.

So, a little bit of history about the semiconductor industry, the chip industry. In the early part of the last decade, when the iPhone was starting to ramp, Android phones were starting to ramp, smart TVs were starting to run, there was a gold rush for the semiconductor industry to go after these always-on, connected consumer devices. When we looked at it — me and Hrvoje "Billy" Bilić, my co-founder at Annapurna Labs — when we looked at this trend, we had a strong conviction that that trend would drive more demand for servers and server infrastructure.

So with that conviction, Billy and I started Annapurna Labs, a chip company solely focused on building chips for the data center. For a long time, chip development was expensive and took a pretty long time to develop. Meanwhile, when we looked around, we saw how software folks had been adopting very agile methodologies, very nimble methodologies, to be very cost-effective in developing software — and chip development had been stagnant.

So we knew we had to be frugal, we had to be nimble, we had to execute very fast. And we knew we had to adopt — shamelessly — all that productivity from the software world and apply it to silicon. Within four years, we were able to develop three Graviton generations and deploy them, with more than tens of thousands of customers benefiting from it.

We went out and reached out to a lot of cloud data center folks and enterprise servers and vendors and OEMs. And it was very clear early on that pretty much only Amazon had the holistic vision, the execution capability, the scale, their willingness to try new technology, and the willingness to work with startups. From there, we came up with so many ideas. It was pretty clear for both of us that the best way to deliver all these ideas to all the customers was to be together — and within less than six months of an engagement with AWS, [we became] a full part of AWS.


---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------



Nafea Bshara:
יש לי אחת העבודות הכי מהנות בתעשיית המוליכים למחצה, אבל זה לא רק אני. לכל אחד ב-Annapurna Labs יש את זה — יש לנו הזדמנות לעבוד ישירות עם הלקוחות, כי אנחנו בונים את השבבים, פורסים אותם ומנהלים אותם. אז למהנדסים שלנו יש מחזור למידה מהיר מאוד, שמאפשר להשתפר ולפתח את מוצרי הדור הבא.

אז קצת היסטוריה על תעשיית המוליכים למחצה, תעשיית השבבים. בתחילת העשור הקודם, כשה-iPhone התחיל לצבור תאוצה, טלפוני אנדרואיד התחילו לצבור תאוצה, וטלוויזיות חכמות התחילו לתפוס תאוצה, הייתה בהלת זהב בתעשיית המוליכים למחצה סביב המכשירים הצרכניים המחוברים והפעילים-תמיד האלה. כשהסתכלנו על זה — אני ו-Hrvoje "Billy" Bilić, השותף שלי ל-Annapurna Labs — כשהסתכלנו על המגמה הזאת, היינו משוכנעים עמוקות שהמגמה הזאת תניע ביקוש גובר לשרתים ולתשתית שרתים.

אז מתוך השכנוע הזה, Billy ואני הקמנו את Annapurna Labs, חברת שבבים שמתמקדת אך ורק בבניית שבבים למרכז הנתונים. במשך זמן רב, פיתוח שבבים היה יקר ונמשך זמן די ארוך. בינתיים, כשהסתכלנו סביב, ראינו איך אנשי התוכנה אימצו מתודולוגיות זריזות וגמישות מאוד, כדי להיות חסכוניים ויעילים בפיתוח תוכנה — בעוד שפיתוח השבבים נותר עומד במקום.

אז ידענו שאנחנו חייבים להיות חסכניים, זריזים, ולבצע מהר מאוד. וידענו שאנחנו חייבים לאמץ, בלי בושה, את כל הפרודוקטיביות הזאת מעולם התוכנה ולהחיל אותה על הסיליקון. תוך ארבע שנים הצלחנו לפתח שלושה דורות של Graviton ולפרוס אותם, כשיותר מעשרות אלפי לקוחות נהנים מהם.

יצאנו ופנינו להרבה גורמים בתחום מרכזי הנתונים בענן, שרתים ארגוניים, ספקים ויצרני ציוד מקורי (OEM). היה ברור מאוד כבר בשלב מוקדם שלמעשה רק לאמזון היו החזון ההוליסטי, יכולת הביצוע, קנה המידה, הנכונות לנסות טכנולוגיות חדשות והנכונות לעבוד עם סטארט-אפים. משם צמחו לנו כל כך הרבה רעיונות, עד שהיה די ברור לשנינו שהדרך הטובה ביותר לממש את כל הרעיונות האלה עבור כל הלקוחות היא להיות ביחד — ותוך פחות משישה חודשים של עבודה משותפת עם AWS, הפכנו לחלק מלא מ-AWS.
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